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งานวจิยัฉบบันีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยความกรุณาเป็นอยา่งยิ�งจาก ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ  
อาจารยที์�ปรึกษางานวจิยั ที�ไดส้ละเวลาใหค้าํปรึกษาและใหข้อ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์ยิ�ง 
ตลอดจนช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความละเอียดถี�ถว้นและเอาใจใส่ดว้ยดีเสมอมา จนวจิยั
ฉบบันี เสร็จสมบูรณ์ ผูว้ิจยัรู้สึกซาบซึ งเป็นอยา่งยิ�ง จึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ 
โอกาสนี  

ขอกราบขอบพระคุณ ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ ประธานกรรมการสอบงานนิพนธ์ ดร.สาธิต  
ปิติวรา ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุชนนี เมธิโยธิน และ ดร.นพดล เดชประเสริฐ กรรมการสอบงาน
นิพนธ์ ที�กรุณาใหข้อ้เสนอแนะใหว้ทิยานิพนธ์ฉบบันี มีความสมบูรณ์ยิ�งขึน กราบขอบพระคุณ
คณาจารยว์ทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา ทุกท่านที�ประสิทธิ6 ประสาทวชิาความรู้  
และประสบการณ์การเรียนการสอนที�มีค่ายิ�ง และกราบขอบพระคุณ พี� ๆ เจา้หนา้ที�ของ วทิยาลยั
พาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา ทุกท่านที�ช่วยใหค้าํแนะนาํ และอาํนวยความสะดวก 
ในการทาํวจิยั 

 ขอกราบขอบพระคุณ ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกในตลาดนํา 4 ภาคพทัยา 
ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกริมชายหาดพทัยา ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกที�ตลาด
เคหะเทพประสิทธิ6 และผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกบนเกาะลา้นทุกท่าน ที�อนุเคราะห์ให้
ขอ้มูลเชิงลึกในการสัมภาษณ์ และนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี
ที�ใหค้วามอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามและใหค้วามร่วมมือเป็นอยา่งดีในการทาํวจิยัฉบบันี  
 สุดทา้ยนีขอรําลึกพระคุณของบิดา มารดา ผูเ้ป็นที�รักและมีพระคุณอนัยิ�งใหญ่ ที�ให้
กาํเนิด ใหส้ติปัญญา ใหค้วามรักและความห่วงใย และอยูเ่บืองหลงัความสาํเร็จของผูว้จิยั  
ดว้ยความกรุณาเสมอมา ขอขอบคุณพี�นอ้งในครอบครัวทุกท่านและเพื�อนสนิท รวมทังกลัยาณมิตร
ทุกท่าน ที�ใหก้าํลงัใจและใหค้วามช่วยเหลือในดา้นต่างๆ ดว้ยดีตลอดมา จนงานวจิยัฉบบันีสาํเร็จ
ลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

คุณค่าและประโยชน์ที�ไดรั้บจากงานวจิยัฉบบันี  ผูว้ิจยัขอบมอบเป็นกตญั;ูกตเวทิตา 
แด่บุพการี คณาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่านทังในอดีตและปัจจุบนั ที�ทาํใหข้า้พเจา้เป็นผูมี้
การศึกษาและประสบความสาํเร็จมาจนตราบเท่าทุกวนันี  
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 กนัตก์นิษฐ ์วงศบ์วรลกัษณ์: ปัจจยัที,มีผลต่อการตดัสินใจซื&อสินคา้ที,ระลึกของ
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 การวิจยัครั& งนี& มีวตัถุประสงค ์1) เพื,อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซื&อ
สินคา้ที,ระลึกของนกัท่องเที,ยวชาวจีนที,มาท่องเที,ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 2) เพื,อศึกษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที,มีต่อการตดัสินใจซื&อสินคา้ที,ระลึกของนกัท่องเที,ยวชาวจีนที,มาท่องเที,ยวเมือง
พทัยาจงั หวดัชลบุรี และ 3) เพื,อศึกษาแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดสาํหรับผูป้ระกอบการ
คนไทยใหต้รงกบัความตอ้งการซื&อสินคา้ที,ระลึกของนกัท่องเที,ยวชาวจีนที,มาท่องเที,ยวเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี กลุ่มตวัอยา่งเป็นนกัท่องเที,ยวชาวจีนจาํนวน 400 คน เครื,องมือที,ใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม 
วิเคราะห์ขอ้มลูดว้ยโปรแกรม SPSS for windows นอกจากนี&ไดท้าํการวิจยัโดยการสมัภาษณ์
ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที,ระลึกในเชิงลึก จาํนวน 12 คน 
 ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 54.5 โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่มีอาย ุ25-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 48.50 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 47.75  
มีรายไดเ้ฉลี,ยต่อเดือน 5,000-7,000 หยวนคิดเป็นร้อยละ 43.27 มีสถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 58.25  
มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 56.00 ส่วนใหญ่มีภูมิลาํเนามาจากปักกิ,งคิดเป็นร้อยละ 
27.75 ซึ,งโดยส่วนใหญ่จะใหค้วามสนใจในสินคา้ที,ระลึกประเภทของบริโภค คิดเป็นร้อยละ 36.25 และ
ค่าใชจ่้ายต่อครั& งในการซื&อสินคา้ที,ระลึกนั&นส่วนใหญ่จะอยูที่, 500-750 หยวน คิดเป็นร้อยละ 48.00 
นอกจากนี&ยงัพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีค่าเฉลี,ยเท่ากบั 3.9486 ค่าเบี,ยงเบนมาตรฐาน 
(SD) เท่ากบั 1.717 คืออยูใ่นระดบัมาก ทั&งนี&ยงัพบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ 
รายไดเ้ฉลี,ยต่อเดือน สถานภาพ ระดบัการศึกษา ถิ,นที,อยูอ่าศยั ประเภทสินคา้ที,ระลึกที,สนใจ และค่าใชจ่้าย
ต่อครั& งในการซื&อสินคา้ที,ระลึกที,ต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื&อสินคา้ที,ระลึกของนกัท่องเที,ยวชาวจีนที,มา
ท่องเที,ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั นอกจากนี&  ยงัพบอีกวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาและดา้นการจดัจาํหน่าย มีความสมัพนัธ์กบัตดัสินใจซื&อสินคา้ที,ระลึกของ
นกัท่องเที,ยวชาวจีนที,มาเที,ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี อยา่งไรกต็ามจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการ 
พบวา่ นกัท่องเที,ยวชาวจีนจะมีพฤติกรรมการซื&อสินคา้ที,คลา้ยคลึงกนั และพบวา่ผูป้ระกอบการให้
ความสาํคญักบักลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑม์ากที,สุดซึ,งสอดคลอ้งกบังานวิจยัเชิงปริมาณที,พบวา่ส่วนประสมทาง
การตลาดที,มีผลต่อการตดัสินใจซื&อสินคา้ดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นอนัดบัแรก  
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 The research was to study 1) demographic factors and buying decision of souvenirs of 
Chinese tourists traveling to Pattaya, Chonburi Province, 2) marketing mix factors influencing buying 
decision of souvenirs of Chinese tourists traveling to Pattaya, Chonburi Province, and 3) guidelines for 
improving Thai entrepreneurs’ marketing strategy to meet Chinese tourists’ need for souvenirs. The 
sample group consisted of 400 Chinese tourists. Questionnaires were used as the instrument for the 
study. SPSS for windows were used to analyze the data. Moreover, 12 entrepreneurs of the souvenir 
stores were interviewed. 
 It was found that most of the respondents were female tourists (54.5 %). Most were 25-30 
years old (48.50 %). Most were private sector employees (47.75 %). Most had 5,000-7,000 yuan 
average monthly income (43.27 %) and were single (58.25 %). Most of them had a bachelor’s degree 
(56.00 %) and were domiciled in Beijing (27.75 %). Most of them were interested in consumer goods 
souvenirs (36.25 %). The cost per purchase of souvenirs was around 500-750 yuan (48.00 %). The 
average of marketing mix factors was generally at 3.9486. Standard deviation value equaled 1.717. This 
meant that marketing mix was perceived at the high level. It was also found that to demographic factors, 
Chinese tourists with different gender, age, occupation, average monthly income, marital status, level of 
education, domicile, type of goods they were interested in, and the cost per purchase of souvenirs had no 
difference in their buying decision of souvenirs. In addition, it was also found that marketing mix factors 
concerning products, price, place were correlated with buying decision of souvenirs of Chinese tourists 
traveling to Pattaya, Chonburi Province. However, from the interviews conducted to the entrepreneurs, it 
was found that Chinese tourists had a similar buying behavior. It was also found that the entrepreneurs 
put an emphasis on strategy concerning products the most. This was consistent with the results from 
quantitative research indicating that product factor was ranked first as the marketing mix factor that 
influenced the buying decision. 
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บทที� 1 

บทนํา 

 
ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 การท่องเที�ยวนั�นถือเป็นส่วนหนึ�งของอุตสาหกรรมบริการและเป็นแหล่งสาํคญัของการ
นาํเงินตราเขา้ประเทศมูลค่ามหาศาล และจะส่งผลไปถึงธุรกิจอื�น ๆ ทั�งในทางตรง เช่นธุรกิจการ
ขนส่ง ธุรกิจที�พกัและอาหาร ธุรกิจนาํเที�ยว ธุรกิจการคา้ขายของที�ระลึก ซึ� งธุรกิจเหล่านี�ขายบริการ
ใหก้บันกัท่องเที�ยวและยงัมีธุรกิจที�เกี�ยวขอ้งทางออ้ม เช่น การก่อสร้างอาคารเพื�อเป็นที�พกั, 
ร้านอาหาร การผลิตสินคา้เกษตรกรรมเพื�อขายใหแ้ก่ธุรกิจที�พกัและอาหาร การผลิตสินคา้
หตัถกรรมพื�นบา้นเพื�อส่งร้านคา้ของที�ระลึก เป็นตน้ ธุรกิจเหล่านี�จะก่อให้เกิดงานอาชีพใหม่ ๆ และ
การกระจายเงินตราซึ� งถือเป็นการเสริมสร้างความเจริญทางเศรษฐกิจและสังคมใหก้บัประเทศ 
(กรมการท่องเที�ยว, 2558) 

 โดยในปัจจุบนัมีนกัท่องเที�ยวชาวต่างชาติเดินทางเขา้มาท่องเที�ยวในประเทศไทยกนัเป็น
จาํนวนมาก จากขอ้มูลในไตรมาสแรกปี พ.ศ. 2559 ตามรายงานภาวะเศรษฐกิจท่องเที�ยวฉบบัที� 3 
ของกระทรวงการท่องเที�ยวและกีฬาพบวา่จาํนวนนกัท่องเที�ยวชาวต่างชาติที�เดินทางเขา้มาท่องเที�ยว
ในไทยสูงสุดคือชาวจีนคือ 2.63 ลา้นคน ซึ� งสามารถทาํรายไดใ้หก้บัประเทศไทยเฉพาะในไตรมาส
แรกนี�ไดถึ้ง 1.30 แสนลา้นบาท  

 

 
 
ภาพที� 1-1  จาํนวนนกัท่องเที�ยวและรายไดจ้ากนกัท่องเที�ยวตามสัญชาติ (กรมการท่องเที�ยว,  
   2559 ก) 
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 จงัหวดัชลบุรีถือเป็นจงัหวดัที�มีนกัท่องเที�ยวไปมากติด 1 ใน 5 ของไทย ตั�งอยูใ่นภาค
ตะวนัออกของประเทศไทย หรือริมฝั�งทะเลตะวนัออกของอ่าวไทย มีพื�นที�ทั�งสิ�น 2,726,875 ไร่  
คิดเป็นร้อยละ 0.85 ของพื�นที�ประเทศไทย เป็นจงัหวดัที�มีสถานที�ท่องเที�ยวสวยงามและน่าสนใจ
เป็นเช่น หาดพทัยา, หาดบางแสน, เกาะสีชงั, สวนสัตวเ์ปิดเขาเขียวและอื�น ๆ อีกมากมาย  
(จงัหวดัชลบุรี, 2558) 

 ซึ� งจากขอ้มูลในปี 2558 พบวา่จาํนวนนกัท่องเที�ยวมาเที�ยวจงัหวดัชลบุรีถึง 11,742,224 
คน เพิ�มขึ�นจากปี พ.ศ. 2557 ถึงร้อยละ 8.29 โดยแบ่งเป็นนกัท่องเที�ยวชาวไทยจาํนวน 4,784,716 
คน และนกัท่องเที�ยวชาวต่างชาติจาํนวน 6,957,508 คน โดยนกัท่องเที�ยวต่างชาติที�เขา้มามากที�สุด
คือนกัท่องเที�ยวชาวจีน ซึ� งถือไดว้า่เป็นจงัหวดัที�มีนกัท่องเที�ยวชาวต่างชาติมาเที�ยวเป็นจาํนวน 
มากที�สุดในภาคตะวนัออก (กรมการท่องเที�ยว, 2559 ข) 

 เมืองพทัยาเป็นเมืองท่องเที�ยวที�ไดรั้บความนิยมจากนกัท่องเที�ยวทั�งชาวไทยและ
ต่างประเทศ ถือเป็นเมืองที�ไดรั้บการพฒันาใหเ้ป็นแหล่งท่องเที�ยวหลกัของภาคตะวนัออก กิจกรรม
ทางเศรษฐกิจส่วนใหญ่จึงเป็นกิจกรรมต่าง ๆ ที�เกี�ยวขอ้งกบัการท่องเที�ยวและบริการ มีแหล่ง
ท่องเที�ยวสาํคญัที�มีชื�อเสียงมากมาย ทั�งในดา้นของประวติัศาสตร์ แหล่งท่องเที�ยวทางธรรมชาติ 
และสถานที�พกัผอ่นหยอ่นใจอื�น ๆ จึงทาํใหมี้นกัท่องเที�ยวเขา้มาเที�ยวที�พทัยากนัเป็นจาํนวนมาก 
(กรมการท่องเที�ยว, 2559 ค) 

 นอกจากการมาท่องเที�ยวของนกัท่องเที�ยวต่างชาตินั�นจะใหค้วามสนใจเกี�ยวกบัสถานที�
ท่องเที�ยวต่าง ๆ แลว้ สิ�งที�มีแนวโนม้การเติบโตไปพร้อมกบักิจกรรมการท่องเที�ยวคือการที�
นกัท่องเที�ยวสนใจที�จะซื�อของที�ระลึกกลบัไปฝากญาติ เพื�อน พี�นอ้ง หรือนาํกลบัไปไวใ้ชส้อยเป็น
การส่วนตวัยงัประเทศของตน ธุรกิจการขายสินคา้ที�ระลึกจึงเป็นอีกหนึ�งธุรกิจสาํคญัที�นาํรายไดเ้ขา้
สู่ประเทศ ประกอบกบัภาครัฐมีนโยบายส่งเสริมใหแ้ต่ละทอ้งถิ�นมีรายไดแ้ละอาชีพจากการผลิต
และจาํหน่ายสินคา้ที�ระลึกในรูปแบบของสินคา้พื�นเมือง จึงทาํใหธุ้รกิจสินคา้ที�ระลึกไดรั้บความ
นิยมและแพร่หลายมากขึ�น ซึ� งสินคา้ที�ระลึกสามารถเป็นไดท้ั�งสินคา้ที�เป็นศิลปหตัถกรรมพื�นเมือง
และสินคา้ที�ไม่ไดเ้ป็นศิลปหตัถกรรมพื�นเมืองแต่เป็นสินคา้ที�เนน้ความทรงจาํที�นกัท่องเที�ยวส่วน
ใหญ่หาซื�อและนาํกลบัไปยงัภูมิลาํเนาของตนดว้ยวตัถุประสงคห์ลกัเพื�อเป็นที�ระลึก (สุรีย ์เขม็ทอง, 
2555) 

 จากการศึกษาของชลิตา ขาํหาญ (2558) พบวา่การใชจ่้ายของนกัท่องเที�ยวชาวจีนใน
จงัหวดัชลบุรี ดา้นการใชจ่้ายในการซื�อของที�ระลึกมีความสาํคญัต่อการใชจ่้ายของนกัท่องเที�ยวชาว
จีนเป็นอนัดบัที� 7 โดยของที�ระลึกที�ไดรั้บความนิยม คือ พวงกุญแจชา้ง แต่ที�น่าสังเกตคือ ค่าใชจ่้าย
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ขั�นตํ�าในการซื�อของฝากและของที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวนั�น คือไม่มีการใชจ่้าย ซึ� งแสดงใหเ้ห็นได้
วา่ยงัมีนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�ไม่ไดซื้�อสินคา้ที�ระลึก 

 จากสถิติการท่องเที�ยวของชาวจีนที�เดินทางท่องเที�ยวในประเทศไทย ที�เมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี มีจาํนวนมากและมีแนวโนม้เพิ�มสูงขึ�นเรื�อย ๆ ประกอบกบัการที�ธุรกิจการขายสินคา้
ที�ระลึกใหก้บัชาวต่างชาติที�มาท่องเที�ยวนั�นน่าจะเป็นธุรกิจที�สามารถเดินหนา้ไปพร้อมกบัธุรกิจการ
ท่องเที�ยวได ้แต่ปัจจุบนัก็ยงัคงมีชาวจีนจาํนวนไม่นอ้ยที�ไม่มีค่าใชจ่้ายในการซื�อของที�ระลึกกลบัไป 
ดงันั�นผูว้ิจยัจึงสนใจที�จะทาํการศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยว
ชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยสาํรวจกลยทุธ์ทางการตลาดที�มีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเที�ยวจีน และสอบถามถึงปัญหาและอุปสรรคด์า้นกลยทุธ์ทางการตลาดของ
ผูป้ระกอบการชาวไทยที�ขายสินคา้ที�ระลึกในเขตเมืองพทัยา ซึ� งจะทาํใหท้ราบขอ้มูลต่าง 
เพื�อนาํไปใชเ้ป็นแนวทางหนึ�งในการปรับปรุงและพฒันาปัจจยัทางดา้นต่าง ๆ ให้เหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของนกัท่องเที�ยวและช่วยดึงดูดนกัท่องเที�ยวชาวจีนใหม้าเที�ยวเมืองพทัยามากยิ�งขึ�น  
ใหน้กัท่องเที�ยวชาวจีนหนัมาสนใจและตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก โดยมีความคาดหวงัเป็นอยา่งยิ�ง
วา่ผลการศึกษาที�ไดใ้นครั� งนี� จะเป็นประโยชน์กบัผูป้ระกอบการธุรกิจการขายสินคา้ที�ระลึกจากการ
นาํขอ้มูลที�ไดจ้ากการวจิยัในครั� งนี�ไปประยกุตใ์ชใ้นการดาํเนินการทางดา้นการตลาดใหดี้และ
ประสบความสาํเร็จมากยิ�งขึ�น 

 

วตัถุประสงค์การวจิัย 
 1.  เพื�อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของ

นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
 2.  เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงั หวดัชลบุรี 
 3.  เพื�อศึกษาแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดสาํหรับผูป้ระกอบการคนไทย
ใหต้รงกบัความตอ้งการซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี 
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กรอบแนวคดิในการวจิัยเชิงปริมาณ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที� 1-2 กรอบแนวคิดในการวจิยัเชิงปริมาณ 
  

ตัวแปรอสิระ (Independent variable) ตัวแปรตาม (Dependent variable) 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ 
4. สถานภาพ 
5. รายไดต่้อเดือน 
6. ระดบัการศึกษา 
7. ถิ�นที�อยูอ่าศยั 
8. ประเภทสินคา้ที�ระลึกที�สนใจ 
9. ค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้
ที�ระลึก 
(อจัฉรา นพวิญJูวงศ,์ 2550) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ,  
2552 ก) 

 

 

การตัดสินใจซื;อสินค้าที�ระลกึของ

นักท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยว

เมืองพทัยา จังหวดัชลบุรี 

(นนัทสารี สุขโต และคณะ, 2555) 
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กรอบแนวคดิในการดําเนินงานวจิัยเชิงคุณภาพ 
 

  

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที� 1-3  กรอบแนวคิดในการดาํเนินงานวิจยัเชิงคุณภาพ  

ทบทวนวรรณกรรม เกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps), พฤติกรรมการซื�อ,  

การตดัสินใจซื�อ, สินคา้ที�ระลึก และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซื�อสินคา้, 

นกัท่องเที�ยวชาวจีน, ส่วนประสมทางการตลาด 

แนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดสาํหรับผูป้ระกอบการคนไทยใหต้รงกบัความ

ตอ้งการซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 

การสังเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสาร (Document analysis) เป็นการสังเคราะห์ขอ้มูล  
จากการทบทวนวรรณกรรม อยา่งเป็นรูปธรรม เพื�อสร้างแบบสัมภาษณ์ใหค้รอบคลุม 

ตามวตัถุประสงคที์�ตอ้งการ 

ดาํเนินการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยทาํการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ 
ร้านขายสินคา้ที�ระลึกในเขตพื�นที�เมืองพทัยา ซึ� งแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มตามเขตพื�นที�ที�

ทาํการศึกษา ไดแ้ก่ 
 1.  กลุ่มผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกในตลาดนํ�า 4 ภาคพทัยา จาํนวน 3 คน 
 2.  กลุ่มผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกริมชายหาดพทัยา จาํนวน 3 คน 
 3.  กลุ่มผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกในตลาดเคหะเทพประสิทธิ_ พทัยา จาํนวน 3 คน 
 4.  กลุ่มผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกบนเกาะลา้น จาํนวน 3 คน 
 

นาํขอ้มูลเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ที�ไดจ้ากการสัมภาษณ์มาสังเคราะห์ร่วมกบั
ขอ้มูลเอกสาร (Document analysis) ดว้ยวธีิการวเิคราะห์เนื�อหา (Content analysis) 
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สมมติฐานการวจิัย 
 1.  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก
ของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีแตกต่างกนั 
 

ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 1.  เพื�อนาํขอ้มูลที�ไดจ้ากจากวจิยัไปปรับปรุงและพฒันาสินคา้รวมไปถึงการพฒันากล

ยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพมากยิ�งขึ�น 
 2. นาํไปแนวทางการปรับปรุงการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาดเกี�ยวกบัการขายสินคา้ที�

ระลึกใหป้ระสบความสาํเร็จ 

 

ขอบเขตของการวจิัย 
1. ขอบเขตดา้นเนื�อหา การศึกษาในครั� งนี� มุ่งศึกษา 2 ดา้น ไดแ้ก่ 

 ดา้นที� 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพ การศึกษาและ
รายได ้ถิ�นที�อยูอ่าศยั ประเภทสินคา้ที�ระลึกที�สนใจและค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที�ระลึก 

 ดา้นที� 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 2.  ขอบเขตดา้นพื�นที� การศึกษาครั� งนี�จะศึกษาร้านขายสินคา้ที�ระลึกในเขตเมืองพทัยา 
ไดแ้ก่ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกในตลาดนํ�าสี�ภาคพทัยา, ริมชายหาดพทัยา, ตลาดเคหะเทพประสิทธิ_
และเกาะลา้น 

 3.  ขอบเขตกลุ่มตวัอยา่ง แบ่งกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ  
 กลุ่มที� 1 นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 

กลุ่มที� 2 ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึก 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.  นกัท่องเที�ยวชาวจีน หมายถึงนกัท่องเที�ยวที�เดินทางมาจากประเทศจีน เขา้มา
ท่องเที�ยวที�เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ซึ� งมีจุดประสงคคื์อเดินทางมาท่องเที�ยว และพกัผอ่นหยอ่นใจ
ในเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
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 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงเครื�องมือทางการตลาดที�ใชด้าํเนินงาน 
ในตลาดเป้าหมายใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์โดยงานวิจยันี�จะทาํการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด
ทั�งหมด 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

 3.  ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ หมายถึงกิจกรรมทางการตลาดที�ผูจ้าํหน่ายสินคา้ใช้
เป็นเครื�องมือในการดึงดูดหรือสร้างแรงจูงใจใหผู้บ้ริโภคซื�อสินคา้ที�ระลึก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 4.  สินคา้ที�ระลึกหมายถึง สิ�งที�ทาํใหนึ้กถึงเรื�องราวที�เกี�ยวขอ้งกบัสิ�งนั�น ๆ  



บทที� 2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งเพื�อเป็นพื!นฐานและแนวทาง 

ในการวจิยัครั! งนี!  ผูว้ิจยัไดแ้บ่งแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้งไวด้งันี!  
1. แนวคิดเกี�ยวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
2. แนวคิดเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื!อ 
4. แนวคิดเกี�ยวกบัการตดัสินใจ 
5. ขอ้มูลเกี�ยวกบัธุรกิจสินคา้ที�ระลึก 
6. งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 

 

แนวคดิเกี�ยวกบัปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ (Demography) เป็นการศึกษาเชิงปริมาณเกี�ยวกบัประชากร เพื�อศึกษา

จาํนวน ความหนาแน่นและการกระจายตวัของประชากร 
 อจัฉรา นพวิญIูวงศ ์(2550) กล่าววา่ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์จะส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซื!อ ซึ� งไดแ้ก่ 
 1.  อาย ุบุคคลที�มีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการสินคา้และบริการที�แตกต่างกนั  

เช่น วยัรุ่นจะเป็นวยัที�ชอบทดลองสิ�งใหม่ ๆ  
 2.  เพศ ถือเป็นตวัแปรที�สาํคญัเพราะเพศที�แตกต่างกนัมกัมีการตดัสินใจในเรื�องสินคา้

และบริการแตกต่างกนั  
 3.  สถานภาพการสมรส ซึ� งมีส่วนทาํใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้และบริการ 

ที�แตกต่างกนั เช่นผูที้�เป็นม่ายมกัจะซื!อเสื!อผา้ที�หรูหราเพื�อเสริมใหต้นเองดูดี 
 4.  การศึกษา โดยผูที้�มีการศึกษาสูงมีแนวโนม้ที�จะตดัสินใจซื!อสินคา้ที�มีคุณภาพดี

มากกวา่ผูที้�มีการศึกษาตํ�า เนื�องจากผูที้�มีการศึกษาสูงมีโอกาสที�จะมีรายไดที้�มากกวา่ 
 5.  อาชีพ ซึ� งเป็นสิ�งที�นาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการของสินคา้และบริการ 

ที�แตกต่างกนั เช่น พนกังานบริษทัมกัจะซื!อสินคา้ที�ช่วยเสริมสร้างบุคลิกภาพ เกษตรกรมกัจะซื!อ
สินคา้ที�มีความจาํเป็นต่อการครองชีพ เป็นตน้ 
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 6.  รายได ้จะมีผลต่ออาํนาจและการตดัสินใจซื!อ คนที�มีรายไดต้ ํ�าจะซื!อสินคา้ที�จาํเป็นต่อ
การครองชีพและมีความไวต่อราคามากกวา่คนที�มีรายไดสู้ง 

 ศิรินภา สระทองหน (2555) มีแนวคิกวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที�แตกต่างกนัจะมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซื!อสินคา้ของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั นอกจากนี!ความแตกต่างของ
บุคคลในเรื�องอื�น ๆ เช่น ประสบการณ์ ความสนใจ หรือปัจจยัภายนอก เช่นสถานะทางสังคม 
วฒันธรรม สิ�งแวดลอ้มที�แตกต่างกนั ก็จะส่งผลใหมี้การตดัสินใจซื!อสินคา้และบริการที�แตกต่างกนั
ดว้ย 

 ยพุาพร ดอนงนั (2557) กล่าววา่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที�มีผลต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่  
 1.  อาย ุเป็นคุณลกัษณะที�เปลี�ยนแปลงไปตามระยะเวลาของการมีชีวติซึ� งมีผลต่อการ

ตดัสินใจ เช่น กลุ่มคนอาย ุ30-44 ปี จะเป็นวยัที�มีภาระค่าใชจ่้ายมาก มีค่าครองชีพสูง ซึ� งอาจส่งผล
ต่อการตดัสินใจซื!อสินคา้ใด ๆ มากกวา่วยัอื�น ๆ  

 2.  เพศ เป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที�ไดรั้บมาตั!งแต่กาํเนิด ประกอบดว้ยเพศชาย
และหญิง 

 3.  การศึกษา หมายถึงระดบัการศึกษาที�ไดรั้บจากสถาบนัการศึกษา 
 4.  อาชีพ เป็นรูปแบบกรดาํรงชีวติในสังคมปัจจุบนั 
 5.  รายได ้ถือเป็นรายรับที�มาจากการประกอบอาชีพซึ�งสามารถแสดงออกถึงความมั�นคง

ทางการเงินได ้
 6.  สถานภาพสมรส หมายถึง ความผกูพนัระหวา่งชายกบัหญิงในการเป็นสามีภรรยา 
 ดงันั!นผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้า่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที�สาํคญัจะประกอบดว้ย เพศ อาย ุ

อาชีพสถานภาพสมรส รายได ้และระดบัการศึกษา ซึ� งบุคคลที�มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
ที�แตกต่างกนัก็ส่งผลใหมี้ความตอ้งการและการตดัสินใจที�แตกต่างกนัดว้ย นอกจากนี!ยงัตอ้ง
คาํนึงถึงปัจจยัอื�น ๆ ที�เกี�ยวกบัตวัผูบ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นความชอบส่วนบุคคล วฒันธรรม เศรษฐกิจ 
หรือสิ�งแวดลอ้มต่าง ๆ ซึ� งในงานวจิยันี!นอกจากจะศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทั!ง 6 ดา้นแลว้ 
ยงัรวมไปถึงถิ�นที�อยูอ่าศยัของนกัท่องเที�ยวชาวจีน สินคา้ที�ระลึกที�นกัท่องเที�ยวชาวจีนนิยมซื!อ 
และค่าใชจ่้ายต่อครั! งในการซื!อสินคา้ที�ระลึก เพื�อให้เห็นถึงปัจจยัสิ�งแวดลอ้มอื�น ๆ ทั!ง วฒันธรรม 
เศรษฐกิจ ความชอบส่วนบุคคล ของกลุ่มตวัอยา่ง ซึ� งผูป้ระกอบการควรใหค้วามสนใจในเรื�องของ
ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ต่าง ๆ เหล่านี! เพื�อใหส้ามารถตอบสนองกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่ง 
ตรงจุด 
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แนวคดิส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552 ก) กล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปร 

ทางการตลาดที�สามารถควบคุมได ้เพื�อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย ดงัต่อไปนี!  
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นสิ�งที�ตอบสนองความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้โดยทั�วไปแบ่ง

ออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑที์�จบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑที์�ไม่สามารถจบัตอ้งไดก้็คือการบริการ 
ซึ� งผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ และมีคุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑจึ์งจะขายได ้

 2.  ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑ์กบัราคา ซึ� งถา้ผลิตภณัฑน์ั!น ๆ มีคุณค่าสูงกวา่ราคาก็จะตดัสินใจซื!อ 

 3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื�องมือสื�อสารที�เป็นสิ�งจูงใจใหเ้กิดความ
ตอ้งการหรือเพื�อเตือนความทรงจาํในผลิตภณัฑ์ 

 4.  การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นเส้นทางเคลื�อนยา้ยจาก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ เพื�อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้โดยมุ่งผลกาํไร  

 Wheelen and Hunger (2012) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงการรวบรวม
ตวัแปรที�สาํคญัที�ทาํใหเ้กิดความตอ้งการ ซึ� งตวัแปรเหล่านั!นไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ช่องทาง ส่วนส่งเสริม
การตลาดและราคา โดยแต่ละส่วนมีองคป์ระกอบยอ่ย ดงันี!  

 1.  ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ คุณภาพ คุณสมบติั ตวัเลือก รูปแบบ ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์ขนาด 
บริการ การรับประกนัและผลตอบแทนที�จะไดรั้บ 

 2.  ช่องทาง ไดแ้ก่ ช่องทางการจาํหน่าย ความครอบคลุม ตาํแหน่งที�ตั!ง คลงัสินคา้และ
การขนส่ง 

 3.  ส่วนส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ การโฆษณา พนกังานขาย โปรโมชนัส่งเสริมการขาย
และการเผยแพร่ข่าวสาร 

 4.  ราคา ไดแ้ก่ ราคาขาย ส่วนลด รอบชาํระหนี!และส่วนสินเชื�อ 
 นพดล ศึกษากิจ (2555) วา่ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและกลยทุธ์ดา้นราคา  
ซึ� งมีรายละเอียดในแต่ละดา้น ดงัต่อไปนี!  
 1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นจุดเริ�มตน้การนาํไปพฒันากลยทุธ์ดา้นอื�น ๆ ซึ� งกลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑ์นั!นจะเกี�ยวขอ้งกบั ลกัษณะทางกายภาพ บรรจุภณัฑ ์การรับประกนั บริการ 
หลงัการขาย ตราสินคา้ คุณค่าและหนา้ที�ของผลิตภณัฑ ์
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 2.  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจาํหน่าย คือการกาํหนดแหล่งจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์
ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งเลือกช่องทางการจาํหน่ายที�เหมาะสม มีประสิทธิภาพและตรงตามความ
ตอ้งการของตลาด 
 3.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีบทบาทในการนาํเสนอข่าวสาร ความรู้ สร้าง
ความสนใจและย ํ!าเตือนกลุ่มเป้าหมายเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ พนกังานขาย การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขายและการประชาสัมพนัธ์ 
 4.  กลยทุธ์ดา้นราคา คือการกาํหนดระดบัราคาที�ผูบ้ริโภคยินดีจะจ่าย โดยที�ตอ้งเป็นราคา
ที�สามารถแข่งขนัในตลาดไดแ้ละสร้างผลกาํไรใหธุ้รกิจ 

 ววิศิน์ ใจตาบ (2556) กล่าววา่ส่วนประสมทางการตลาดถูกสร้างขึ!นเพื�อตอบสนองหรือ
สร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 

 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิ�งที�เสนอขายใหแ้ก่ตลาด มีคุณค่าที�ก่อใหเ้กิด 
ความสนใจและตอ้งการเป็นเจา้ของ ใชง้าน หรือบริโภค โดยการจะกาํหนดกลยทุธ์ในการพฒันา
ผลิตภณัฑ ์เพื�อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั!น ตอ้งพิจารณาขอ้มูลที�เกี�ยวขอ้ง 
คือ 
  1.1  แนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ ์คือจะตอ้งรู้วา่อะไรเป็นสิ�งที�ตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  1.2  พิจารณาองคป์ระกอบและคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ ลกัษณะทางกายภาพ 
ความสวยงาม คุณภาพ ความทนทาน รูปแบบของผลิตภณัฑ ์
  1.3  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์คือตอ้งรู้วา่อะไรที�เป็นจุดเด่นและมีลกัษณะพิเศษ
กวา่สินคา้ของคู่แข่ง 
  1.4  การกาํหนดตาํแหน่งของผลิตภณัฑ ์ 
  1.5  ผลประโยชน์ที�ไดรั้บจากผลิตภณัฑ ์คือ มีผลประโยชน์ทางดา้นหนา้ที�ของ
ผลิตภณัฑแ์ละผลประโยชน์ทางดา้นอารมณ์ 
  1.6  ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์อาจแบ่งไดต้ามขนาด ชนิด รุ่น หรือตามความเกี�ยวขอ้ง
กนัของผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด 
  1.7  ตราสินคา้ ถือเป็นสัญลกัษณ์ที�ทาํใหผู้บ้ริโภคจดจาํสินคา้ไดง่้ายและมีส่วนทาํให้
ผูบ้ริโภคกลบัมาซื!อสินคา้อีกครั! ง 
  1.8  การพฒันาผลิตภณัฑ ์คือปรับปรุงและเพิ�มประสิทธิภาพของผลิตภณัฑใ์ห้
ตอบสนองผูบ้ริโภคไดดี้ยิ�งขึ!น 
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  1.9  บรรจุภณัฑ ์เป็นสิ�งที�ห่อหุม้ตราสินคา้ โดยบางครั! งบรรจุภณัฑ์จะช่วยอาํนวย
ความสะดวกใหก้บัลูกคา้ และช่วยสร้างมูลค่าเพิ�มใหก้บัผลิตภณัฑ ์ทาํใหผู้บ้ริโภคยนิดีที�จะจ่ายใน
ราคาที�สูงขึ!นเพื�อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑน์ั!น ๆ  

 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑที์�ผูบ้ริโภคยนิดีที�จะจ่ายเพื�อใหไ้ดรั้บประโยชน์
จากผลิตภณัฑ ์โดยราคานั!นถือเป็นองคป์ระกอบเดียวในส่วนประสมทางการตลาดที�ก่อใหเ้กิด
รายได ้และยงัเป็นส่วนประกอบที�มีความยดืหยุน่สูง สามารถเปลี�ยนแปลงไดง่้าย โดยผูป้ระกอบการ
จาํเป็นตอ้งตั!งราคาให้เหมาะสมที�สุด ซึ� งอาจจะพิจารณาจากความตอ้งการของตลาด การแข่งขนั 
ในตลาด กฎหมายและขอ้บงัคบัสาํหรับสินคา้บางประเภท ส่วนประสมทางการตลาดตวัอื�น ๆ 
และตน้ทุน 

 3.  การจดัจาํหน่าย (Place or distribution) หมายถึง ความรับผดิชอบในการกระจายสินคา้
และบริการออกไปสู่ผูบ้ริโภค โดยมีจุดมุ่งหมายใหผู้บ้ริโภคที�ซื!อสินคา้และบริการไดรั้บ 
ความสะดวกสบายมากที�สุด เช่น มีการตกแต่งร้านอยา่งสวยงาม จดัหมวดหมู่แยกประเภทสินคา้  
มีพนกังานคอยใหบ้ริการแนะนาํสินคา้ เพื�อใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้ายที�สุดนั�นเอง ซึ� งกลยทุธ์
ช่องทางการจดัจาํหน่ายนั!นเป็นหนึ�งในยทุธศาสตร์สาํคญัของการวางกลยทุธ์ทางการตลาด เพราะ
หากสามารถหาช่องทางกระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภคไดม้าก ผลกาํไรก็จะเพิ�มสูงขึ!นมาก 
ตามไปดว้ย 

 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นส่วนประสมการส่งเสริมการตลาดตวัหนึ�ง 
ที�ใชเ้พื�อแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์และบริการ เรียกไดว้า่เป็นขอ้มูลการ
ติดต่อสื�อสารระหวา่งผูข้ายและผูซื้!อเพื�อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื!อนั�นเอง 

 Etzel, Walker and Stanton (2001) กล่าววา่การกาํหนดกลยุทธ์ทางดา้นผลิตภณัฑน์ั!น
จะตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัต่าง ๆ ดงัต่อไปนี!  

 1.  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentition)  
 2.  คุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์เช่น การใชป้ระโยชน์พื!นฐาน รูปลกัษณ์ คุณภาพ การบรรจุ

ภณัฑ ์ตราสินคา้ การรับประกนั ความหลากหลายของสินคา้ ฯลฯ 
 3.  การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑเ์พื�อ

แสดงตาํแหน่งที�แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย 
 4.  การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื�อให้ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะใหม่และ

ปรับปรุงให้ดีขึ!น เพื�อเพิ�มการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้ยิ�งขึ!น 
 พฒันา ศิริโชติบณัฑิต (2557) ในส่วนของกลยทุธ์ทางดา้นการจดัจาํหน่ายนั!น 

จะตอ้งพิจารณา ปัจจยัดา้นต่าง ๆ เพื�อเลือกกลยทุธ์ที�เหมาะสมที�สุดในการดาํเนินธุรกิจ คือ 
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 1.  พิจารณาจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายลูกคา้ เช่น ขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้ที�เป็นผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ย (Consumer customer) หรือขายใหก้บัลูกคา้ทางอุตสาหกรรม (Industrial customer) 

 2.  พิจารณาตวัผลิตภณัฑที์�ขาย เช่น สินคา้เน่าเสียง่าย, สินคา้ที�ขายปริมาณมาก ๆ, สินคา้
ที�มีมูลค่าต่อหน่วยสูง 

 3.  พิจารณาจากตวักิจการ คือ มีเงินทุนมากหรือนอ้ย, ตอ้งการควบคุมหรือไม่ควบคุม
ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 4.  พิจารณาจากจาํนวนลูกคา้ คือ มีจาํนวนลูกคา้มากหรือนอ้ยและลูกคา้มีการกระจายตวั
มากหรือนอ้ย รวมไปถึงจาํนวนการซื!อมากหรือนอ้ย 

 5.  สภาพการแข่งขนั คือ ตอ้งพิจารณาในตลาดวา่มีการแข่งขนัสูงหรือไม่ โดยอาจ
พิจารณาจากจาํนวนคู่แข่งขนัในตลาด รวมไปถึงตอ้งวิเคราะห์กลยทุธ์ช่องทางการจาํหน่ายของ
คู่แข่งดว้ย 

 จากที�กล่าวมา ผูว้จิยัสรุปไดว้า่ ปัจจยัทางดา้นการตลาดประกอบดว้ย 4 ดา้น คือผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ถือเป็นปัจจยัที�สามารถควบคุมได ้และ
ผูป้ระกอบการสามารถนาํมาประยกุตใ์ชก้บัธุรกิจของตนเอง โดยปรับปรุงให้เขา้กบัสภาพแวดลอ้ม
และสถานการณ์นั!น ๆ เพื�อตอบสนองกลุ่มเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ  

 สาํหรับงานวจิยันี! จะทาํการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั!ง 4 ดา้น คือ  
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซึ� งจาก
การศึกษาขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดน้าํแนวคิดดงักล่าวมาใชใ้นแบบสอบถามส่วนที� 2 ของงานวิจยั 
เชิงปริมาณ ในส่วนของงานวิจยัเชิงคุณภาพจะศึกษามุมมองของผูป้ระกอบการและกลยทุธ์ทาง
การตลาดทั!ง 4 ดา้นเช่นกนัคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดเพื�อนาํไปวิเคราะห์ระดบัการตดัสินใจซื!อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีน 
 

แนวคดิเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื(อ 
 ความหมายพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 นกัวชิาการหลายท่านไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไว ้ดงันี!  ฉตัยาพร เสมอใจ 

และ มทันียา สมมติ (2550) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจ การซื!อ 
การใช ้และการประเมินผลการใชบ้ริการสินคา้หรือบริการของบุคคล ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 
(2550) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที�ผูบ้ริโภค คน้หา ซื!อ ใช ้และประเมินผล 
ใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการที�ไดค้าดหวงัไว ้



14 

 จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคขา้งตน้ จึงกล่าวโดยสรุปไดว้า่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคคือ ปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคจากการไดรั้บจากการใชสิ้นคา้และบริการ รวมไปถึงการ
ตดัสินใจ การซื!อ การใช ้และการประเมินผลการใชเ้พื�อสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ 
ของตน 

 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั!น เป็นการศึกษา

เกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื!อและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื�อทราบลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรม
การซื!อและการใชข้องผูบ้ริโภค ซึ� งจะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถกาํหนดกลยทุธ์การตลาด
ตอบสนองความความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  

 ศิริพร วษิณุมหิมาชยั (2552) กล่าววา่ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั!นจาํเป็นตอ้งใช ้
คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ1H) เพื�อหาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ดงันี!  

  Who ? ใครคือลูกคา้ของเรา ซึ� งในการขายสินคา้หรือบริการลูกคา้ในแต่ละกลุ่มธุรกิจ 
จะตอ้งตอบคาํถามใหไ้ดว้า่ ลูกคา้ของธุรกิจคือใคร เช่นเพศหญิงหรือเพศชาย วยัรุ่น เด็ก หรือผูใ้หญ่ 
ซึ� งจะทาํใหรู้ปแบบการผลิตสินคา้แตกต่างกนัไปตามกลุ่มลูกคา้ 
 What ? อะไรที�ลูกคา้ของเราตอ้งการ เช่น เมื�อลูกคา้เขา้ไปในกาแฟ ตอ้งวิเคราะห์วา่ลูกคา้
ตอ้งการทานกาแฟ หรือตอ้งการมาพบปะสังสรรคก์บัเพื�อนฝงู กล่าวคือจะตอ้งวเิคราะห์ใหไ้ดว้า่ 
กลุ่มลูกคา้ของเราตอ้งการอะไรกนัแน่ 

 When ? เมื�อไหร่ที�ลูกคา้ซื!อสินคา้ อาจจะเป็นตน้เดือน ปลายเดือน ช่วงเชา้ เยน็ หรือ
เทศกาลต่าง ๆ เพื�อใหส้ามารถตอบสนองลูกคา้ได ้

 Why ? ลูกคา้ซื!อสินคา้ของเราไปทาํอะไร หรือสิ�งใดคือเหตุผลที�สร้างแรงจูงใจใหลู้กคา้
มาอุดหนุนสินคา้ของเรา  

 Where ? ลูกคา้ของเราชอบเดินเขา้ไปซื!อสินคา้ในสถานที�แบบใด ซึ� งเราจะไดน้าํสินคา้
ของเราไปวางจาํหน่าย ไดถู้กที� 

 Who participat ? มีใครบา้งที�เกี�ยวขอ้งในการซื!อสินคา้แต่ละครั! งของลูกคา้ บางครั! งการ
ตดัสินใจซื!อไม่ไดมี้แค่ลูกคา้คนเดียว ดงันั!น การมุ่งตอบสนองเฉพาะคนจ่ายเงินอาจจะยงัไม่ใช่
คาํตอบของธุรกิจ 

 How ? ลูกคา้ของเรามีการตดัสินใจซื!ออยา่งไร สินคา้ที�ขายกนัตามทอ้งตลาด ทาํใหลู้กคา้
มีการตดัสินใจซื!อต่างกนั เช่น ถา้สินคา้ที�มีราคาสูง ลูกคา้อาจจะถามหาการให้เครดิตของร้านคา้ 
หรือถา้ลูกคา้ที�ค่อนขา้งชอบการลดราคาถา้ไม่ลดราคาก็ไม่ซื!อ 

 ศิวฤทธิq  พงศกรรังศิลป์ (2547) กล่าวถึงโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 7 Os model ดงันี!  
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ตารางที� 2-1  คาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพื�อหาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 7 ประการ (7Os) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที�ต้องการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ทางดา้น 
ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยาและพฤติกรรม
ศาสตร์ 

2. ผูบ้ริโภคซื!ออะไร   
(What?) 

สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื!อ (Objects) สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างที�เหนือกวา่คู่แข่งขนั  

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซื!อ 
(Why?) 

วตัถุประสงคใ์นการซื!อ (Objectives) ผูบ้ริโภคซื!อสินคา้
เพื�อสนองความตอ้งการ ซึ� งตอ้งศึกษาปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื!อ คือ ปัจจยัภายใน ปัจจยัทางสังคม 
วฒันธรรม และปัจจยัเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ
ซื!อ 

(Who?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) มีอิทธิพล 
ในการตดัสินใจคือ ผูริ้เริ�ม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซื!อ ผูซื้!อ 
และผูใ้ช ้

5. ผูบ้ริโภคซื!อเมื�อใด 
(When?) 

โอกาสในการซื!อ (Occasions) เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
โอกาสพิเศษ เทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ  

6. ผูบ้ริโภคซื!อที�ไหน 
(Where?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที�ผูบ้ริโภคไปทาํการซื!อ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายของชาํ ฯลฯ 

7. ผูบ้ริโภคซื!ออยา่งไร 
(How?) 

ขั!นตอนในการตดัสินใจซื!อ (Operations) ซึ� งประกอบดว้ย 
1) การรับรู้ปัญหา 2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมินผล
ทางการเลือก 4) ตดัสินใจซื!อ 5) ความรู้สึกหลงัการซื!อ 

 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) กล่าววา่ โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior 

model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาใหเ้กิดการตดัสินใจซื!อผลิตภณัฑโ์ดยมีจุดเริ�มตน้จากการที�
เกิดสิ�งกระตุน้ที�ทาํให้เกิดความตอ้งการ ซึ� งกระบวนการหรือขั!นตอนการตดัสินใจซื!อ (Buyer’s 
decision process) ของผูบ้ริโภคจะประกอบไปดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซื!อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ 
 



แนวคดิเกี�ยวกบัการตัดสินใจ
 กระบวนการตัดสินใจซื(อ

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์
ยนืยงมงคลชยั (2558) มีความเห็นวา่ 
process) เป็นลาํดบัขั!นตอนในการตดัสินใจซื!อ ของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื!อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ

 นนัทสารี สุขโต
ไดแ้ก่ ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื!อและพฤติกรรมหลงัการซื!อ 
จาํเป็นตอ้งเป็นไปตามขั!นตอนต่าง
สถานการณ์ในการซื!อ โดยมีรายละเอียดต่าง

 

 
ภาพที� 2-1  กระบวนการตดัสินใจซื!อ
 

 1.  ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ 
Problem recognition) ถือเป็น
ผูบ้ริโภคนั!นอาจเป็นสิ�งกระตุน้ภาย
เพื�อใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการขึ!นได้
พทัยาแลว้ไดเ้ห็นภูมิทศัน์ที�สวยงามของชายหาดพทัยา จึงอยากจะซื!อพวงกุญแจรูปชายหาดพทัยา
เป็นของที�ระลึก 

 2.  การแสวงหาขอ้มูล 
การแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัคุณลกัษณะที�สาํคญัเกี�ยวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานที�จาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดต่าง
ครอบครัว และผูใ้กลชิ้ด ถือ
โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั
ไดแ้ก่ ผูที้�เคยทดลองใชสิ้นคา้นั!น

แนวคดิเกี�ยวกบัการตัดสินใจซื(อ 
กระบวนการตัดสินใจซื(อ 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552 ข) อา้งถึงใน เกศรินทร์ ลิลติตระกลูและรัชนีวรรณ 

มีความเห็นวา่ กระบวนการหรือขั!นตอนการตดัสินใจซื!อ 
เป็นลาํดบัขั!นตอนในการตดัสินใจซื!อ ของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การรับรู้ปัญหา การ

คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื!อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ
ทสารี สุขโต และคณะ (2555) กล่าววา่ กระบวนการในการตดัสินใจซื!อ

ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้ หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การ
ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื!อและพฤติกรรมหลงัการซื!อ ซึ� งการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไม่
จาํเป็นตอ้งเป็นไปตามขั!นตอนต่าง ๆ ครบทั!ง 5 ขั!นตอนนี! เสมอไปทั!งนี! ขึ!นอยูก่บัรูปแบบของ

โดยมีรายละเอียดต่าง ๆ ดงันี!   

กระบวนการตดัสินใจซื!อ 

ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้หรือการรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need arousal or 
ถือเป็นจุดเริ�มตน้ของกระบวนการซื!อ ซึ� งสิ�งกระตุน้ความตอ้งการของ

อาจเป็นสิ�งกระตุน้ภายที�เกิดจากตวัผูบ้ริโภคเองหรือนกัการตลาดอาจสร้างสิ�งกระตุน้
ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการขึ!นได ้ยกตวัอยา่งเช่น เมื�อนกัท่องเที�ยวชาวจีนไดม้าเที�ยวเมือง

พทัยาแลว้ไดเ้ห็นภูมิทศัน์ที�สวยงามของชายหาดพทัยา จึงอยากจะซื!อพวงกุญแจรูปชายหาดพทัยา

การแสวงหาขอ้มูล (Information search) เมื�อผูบ้ริโภคเกิดความตอ้ง
การแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัคุณลกัษณะที�สาํคญัเกี�ยวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานที�จาํหน่าย 

การส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ ซึ� งแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ แหล่งบุคคล 
ถือเป็นแหล่งขอ้มูลที�มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากที�สุด แหล่งการคา้ 

และพนกังานของบริษทั แหล่งสาธารณะไดแ้ก่ สื�อมวลชนต่าง 
แก่ ผูที้�เคยทดลองใชสิ้นคา้นั!น ๆ แลว้ ซึ� งความสาํคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิด
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อา้งถึงใน เกศรินทร์ ลิลติตระกลูและรัชนีวรรณ  
กระบวนการหรือขั!นตอนการตดัสินใจซื!อ (Buyer’s decision 

เป็นลาํดบัขั!นตอนในการตดัสินใจซื!อ ของผูบ้ริโภค ประกอบไปดว้ย การรับรู้ปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซื!อ และพฤติกรรมภายหลงัการซื!อ  

กระบวนการในการตดัสินใจซื!อมี 5 ขั!นตอน 
การแสวงหาขอ้มูล การ

ซึ� งการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไม่
ขั!นตอนนี! เสมอไปทั!งนี! ขึ!นอยูก่บัรูปแบบของ

 

Need arousal or 
สิ�งกระตุน้ความตอ้งการของ

หรือนกัการตลาดอาจสร้างสิ�งกระตุน้
ยกตวัอยา่งเช่น เมื�อนกัท่องเที�ยวชาวจีนไดม้าเที�ยวเมือง

พทัยาแลว้ไดเ้ห็นภูมิทศัน์ที�สวยงามของชายหาดพทัยา จึงอยากจะซื!อพวงกุญแจรูปชายหาดพทัยา

เมื�อผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้ ก็จะมี
การแสวงหาขอ้มูลเกี�ยวกบัคุณลกัษณะที�สาํคญัเกี�ยวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานที�จาํหน่าย 

แหล่งบุคคล คือ เพื�อนสนิท 
แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ 
 ๆ และแหล่งทดลอง

ความสาํคญัของแหล่งขอ้มูลจะแตกต่างกนัไปตามชนิด
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ของสินคา้และลกัษณะของผูซื้!อ ยกตวัอยา่งเช่น เมื�อนกัท่องเที�ยวชาวจีนตอ้งการที�จะซื!อพวงกุญแจ
รูปชายหาดพทัยาแลว้ก็จะสอบถามเกี�ยวกบัขอ้มูลเกี�ยวกบัพวงกุญแจรูปชายหาดพทัยา จากบุคคล
ต่าง ๆ เช่น เพื�อนร่วมเดินทางที�เคยซื!อสินคา้ที�ระลึกในเมืองพทัยา ไกดน์าํเที�ยว เป็นตน้ 

 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื�อผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารก็
จะนาํมาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการกาํหนดความตอ้งการของตนเองมาพิจารณา
ลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑที์�ไดต้ั!งไว ้ก่อนที�จะ
ตดัสินใจเลือกสินคา้ที�ตรงกบัความตอ้งการมากที�สุด เช่น เมื�อนกัท่องเที�ยวจีนทราบวา่พวงกุญแจรูป
ชายหาดพทัยานี!จะมีขายอยูม่ากตามร้านคา้ริมชายหาด ก็จะทาํการเปรียบเทียบปัจจยัต่าง ๆ ของ
สินคา้ที�ตอ้งการเพื�อประกอบการตดัสินใจ เช่น รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑที์�ถูกใจ คุณภาพดูเหมาะสม
กบัราคา เป็นตน้  

 4.  การตดัสินใจซื!อ (Purchase decision) เมื�อผา่นขั!นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ 
แลว้ ผูบ้ริโภคจะไดสิ้นคา้ตรายี�หอ้ที�ตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากที�สุดที�ตั!งใจจะซื!อ นั�นคือ
ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั!งใจที�จะซื!อขึ!น เช่นจากการเดินเลือกซื!อและเปรียบเทียบคุณสมบติัต่าง ๆ 
ของพวงกุญแจรูปชายหาดพทัยาตามความตอ้งการแลว้นั!น นกัท่องเที�ยวชาวจีนก็จะทาํการตดัสินใจ
ซื!อ แต่อยา่งไรก็ตามเมื�อถึงเวลาที�จะทาํการซื!อจริง ๆ อาจมีปัจจยัอื�น ๆ เขา้มามีผลกระทบต่อการ
ตดัสินใจซื!อของผูบ้ริโภคไดอี้ก 

 5.  พฤติกรรมหลงัการซื!อ (Postpurchase behavior) สาํหรับการตดัสินใจซื!อนั!นไม่
เพียงแต่ตดัสินวา่ผูบ้ริโภคซื!อสินคา้แลว้จะเป็นอนัเสร็จสิ!นกระบวนการ เนื�องจากหากผูบ้ริโภคซื!อ
สินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้ก็จะมีการซื!อซํ! าอีกในคราวต่อไป แต่ในทางตรงขา้ม
หากผูบ้ริโภคใชแ้ลว้ไม่พอใจก็จะเกิดทศันคติที�ไม่ดีต่อตวัสินคา้และเลิกใชใ้นที�สุด ยกตวัอยา่งเช่น 
หากนกัท่องเที�ยวซื!อพวกกุญแจกลบัไปเป็นของที�ระลึก เมื�อไดเ้ห็นพวกกุญแจนั!นอีกครั! งอาจทาํให้
อยากกลบัไปเที�ยวและซื!อสินคา้ที�ระลึกเก็บไวอี้ก หรืออาจจะแนะนาํใหค้นรอบตวัที�จะมาท่องเที�ยว
ที�เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีไดซื้!อพวงกุญแจดงักล่าวกลบัไปเป็นที�ระลึกไดอี้กเช่นกนั 

 จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้า่ กระบวนการในการตดัสินใจประกอบไปดว้ย 
5 ขั!นตอน ไดแ้ก่การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือการรับรู้ปัญหา การหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซื!อ และพฤติกรรมหลงัการซื!อ ซึ� งในงานวิจยันี!จะศึกษาเฉพาะขั!นตอนการตดัสินใจซื!อ
ของผูบ้ริโภคเท่านั!น 
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 ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจ 
 ปานลดา อินทร์ไชย (2554) กล่าววา่ สิ�งที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 

ลกัษณะทางสรีระของผูบ้ริโภค สภาพจิตวทิยา ครอบครัว สังคม วฒันธรรม ความจาํเป็น  
ความตอ้งการ แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติ การรับรู้ และชนชั!นทางสังคม 

 ขวญัพร ลียวฒันานุพงศ ์(2555) กล่าววา่ ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภทหลกั ๆ คือ ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก โดยมีรายละเอียด ดงันี!  

 ปัจจยัภายในที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
1. ความจาํเป็น ความตอ้งการและความปรารถนาของมนุษย ์ซึ� งทั!ง 3 ประการนี!สามารถ

ใชแ้ทนกนัได ้ความจาํใชส้าํหรับสินคา้จาํเป็นต่อการครองชีพ ความตอ้งการใชส้าํหรับความ
ตอ้งการทางจิตวทิยา และความปรารถนาถือเป็นความตอ้งการดา้นจิตวทิยาที�สูงที�สุด ทั!ง 3 ประการ
นี! ถือเป็นสิ�งที�ทาํใหข้ายสินคา้และบริการได ้

2. แรงจูงใจ ซึ� งมีพื!นฐานมาจากความจาํเป็น เพราะถา้ไม่จาํเป็นก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ  
เมื�อเกิดความจาํเป็นที�รุนแรงขึ!นก็จะเกิดความตอ้งการ นกัการตลาดจึงมีหนา้ที�กระตุน้ใหผู้บ้ริโภค
เกิดความตอ้งการซื!อสินคา้นั�นเอง 

ปัจจยัภายนอกที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
1. เศรษฐกิจ เป็นสิ�งกาํหนดอาํนาจการซื!อของผูบ้ริโภค กล่าวคือ หากผูบ้ริโภค 

มีความตอ้งการ แต่สินคา้นั!น ๆ มีราคาสูงเกินไปจึงไม่สามารถซื!อได ้ก็จะไม่เกิดการตดัสินใจซื!อ 
2. ครอบครัว ทาํให้เกิดความตอบสนองต่อผลิตภณัฑ ์เพราะครอบครัวเป็นพื!นฐาน 

การดาํรงชีวติ บุคลในครอบครัวจึงมีส่วนในการตดัสินใจซื!อของผูบ้ริโภค 
3. สังคม ซึ� งประกอบดว้ย รูปแบบการดาํรงชีวติ สังคมนิยมและความเชื�อ  

ซึ� งนกัการตลาดจาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงอิทธิพลจากการอยูร่่วมกนัในสังคม วา่สิ�งไหนเป็นสิ�งที�สังคม
ยอมรับไดแ้ละไม่สามารถยอมรับได ้

4. วฒันธรรม เป็นรูปแบบหรือวถีิในการดาํรงชีวติที�คนในสังคมส่วนใหญ่ยอมรับ  
ซึ� งวฒันธรรมของคนในแต่ละสังคมก็มีลกัษณะที�แตกต่างกนัออกไป 

5. การติดต่อทางธุรกิจ ถือเป็นโอกาสที�ผูบ้ริโภคจะไดพ้บเห็นสินคา้นั!น ๆ ถา้ผูบ้ริโภคได้
พบเห็นบ่อย ๆ ก็จะเกิดการคุน้เคย ไวว้างใจและยนิดีที�จะซื!อสินคา้นั!น ดงันั!นนกัการตลาด
จาํเป็นตอ้งเนน้ใหผู้บ้ริโภคพบเห็น รู้จกั สัมผสัในตราสินคา้ใหไ้ดม้ากที�สุด 

 จากแนวคิดเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื!อของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัไดน้าํมาใชใ้นแบบสอบถาม 
ส่วนที� 3 การตดัสินใจซื!อสินคา้ที�ระลึก คือ เหตุผลที�ตดัสินใจซื!อ วตัถุประสงคใ์นการซื!อ ผูที้�มี 
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซื!อและความเชื�อมั�นใจตราสินคา้ เพื�อเป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์ 
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การตดัสินใจซื!อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
วา่มีลกัษณะการตดัสินใจอยา่งไร 

 

ข้อมูลเกี�ยวกบัสินค้าที�ระลกึ 
 ความหมายของสินค้าที�ระลกึ  
 อญัชลี โสมดี (2552) กล่าววา่ ของที�ระลึก หมายถึง สิ�งที�ใชแ้ทนเรื�องราวต่าง ๆ โอกาส
หรือวาระต่าง ๆ ที�ทาํให้เกิดการระลึกถึงเรื�องราวเกี�ยวกบัสิ�งนั!น ๆ  
 ดงันั!น ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้า่ สินคา้ที�ระลึก หมายถึง สิ�งที�ทาํใหนึ้กถึงเรื�องราวที�เกี�ยวขอ้งกบั
สิ�งนั!น ๆ เช่น นกัท่องเที�ยวชาวจีนซื!อพวงกุญแจรูปชายหาดพทัยา เมื�อกลบัไปยงัประเทศจีนก็จะนึก
ถึงไดว้า่ครั! งหนึ�งเขาเคยมาท่องเที�ยวที�ชายหาดพทัยานั�นเอง 
 ประเภทของสินค้าที�ระลกึ 
 วชิาญ อุปรา (2547) แบ่งประเภทของที�ระลึกตามการนาํไปใชไ้ด ้4 ประเภท คือ ประเภท
ของบริโภคหรืออาหาร ประเภทประโยชน์เพื�อการใชส้อย ประเภทประโยชน์เพื�อการตกแต่งและ
ประเภทวตัถุทางดา้นศิลปะ 
 ปนดัดา มนูรัษฎา (2555) ไดจ้าํแนกของที�ระลึกออกเป็น 4 ประเภท ตามวตัถุประสงค ์
การใชง้าน ดงันี!  
 1.  ของที�ระลึกประเภทของบริโภค หรืออยูใ่นลกัษณะของอาหาร ซึ� งในปัจจุบนัของที�
ระลึกในรูปแบบนี!ไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภคเป็นจาํนวนมาก เพราะมีการปรับปรุงและพฒันาให้
สามารถเก็บไวไ้ดน้านขึ!นกวา่ในอดีต และมีบรรจุภณัฑที์�สวยงามน่าสนใจ 

 2.  ของที�ระลึกประเภทของใช ้คือเครื�องมือเครื�องใชที้�ถูกตกแต่งดว้ยลวดลาย หรือใช้
วสัดุที�ทรงคุณค่า จึงถูกนาํไปใชเ้ป็นของที�ระลึก 

 3.  ของที�ระลึกประเภทของตกแต่ง ซึ� งส่วนใหญ่จะถูกสร้างขึ!นเพื�อตอบสนองทางดา้น
จิตใจ เช่น ตกแต่งร่ายกายคือเครื�องประดบั ตกแต่งอาคารสถานที� ที�ออกแบบมาอยา่งสวยงามเพื�อ
ดึงดูดใจผูบ้ริโภค 

 4.  ของที�ระลึกประเภทวตัถุทางศิลปะ โดยส่วนใหญ่แลว้จะถูกสร้างสรรคโ์ดยศิลปิน
ออกแบบจนเกิดขึ!นเป็นงานศิลปะ ซึ� งผลงานเหล่านี!มกันาํไปใชป้ระโยชน์ทางดา้นการตกแต่ง 
เป็นส่วนมาก 

ดงันั!นผูว้ิจยัจึงแบ่งของที�ระลึกออกเป็น 4 ประเภทใหญ่ ๆ คือ แบ่งตามจุดประสงค ์
ในการสร้าง แบ่งตามวสัดุและวธีิการสร้าง แบ่งตามรูปลกัษณะ และแบ่งตามประโยชน์การใชส้อย 
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ซึ� งสาํหรับดา้นประโยชน์การใชส้อยก็สามารถแบ่งแยกยอ่ยออกไปไดอี้ก คือนาํไปใชเ้พื�อบริโภค 
นาํไปใชเ้พื�อเป็นของใช ้นาํไปใชเ้พื�อเป็นของตกแต่งและนาํไปใชแ้สดงอารมณ์ทางศิลปะ 
 ธุรกจิสินค้าที�ระลกึ 

 สุรีย ์เขม็ทอง (2555) ไดใ้หค้วามหมายของธุรกิจสินคา้ที�ระลึก วา่เป็นธุรกิจที�จาํหน่าย
สินคา้ที�ระลึกทั!งสินคา้ที�เป็นศิลปหตัถกรรมพื!นเมืองและสินคา้ที�เป็นของฝากทั�วไป ใหแ้ก่
นกัท่องเที�ยว โดยลกัษณะของธุรกิจสินคา้ที�ระลึก มีดงันี!  

1.  โดยส่วนใหญ่แลว้ผูป้ระกอบการหรือเจา้ของกิจการจะบริหารงานเอง แมว้า่อาจจะมี
บุคคลภายในครอบครัว เพื�อน หรือลูกจา้งจาํนวนไม่กี�คนมาช่วยงานบา้ง แต่การตดัสินใจดาํเนินการ
ส่วนใหญ่เกิดขึ!นโดยผูป้ระกอบการมากกวา่ที�จะใชผู้บ้ริหารมืออาชีพ 

2.  เป็นธุรกิจที�ใชเ้งินทุนค่อนขา้งจาํกดั เนื�องจากธุรกิจสินคา้ที�ระลึกเป็นธุรกิจขนาดยอ่ม
จึงมกัจะใชเ้งินทุนในการดาํเนินงานค่อนขา้งจาํกดั และเงินทุนส่วนใหญ่เป็นของผูป้ระกอบการเอง
หรือเกิดจากการระดมทุนจากกลุ่มบุคคลเล็ก ๆ  

3.  ธุรกิจสินคา้ที�ระลึกมกัจะอยูใ่นรูปแบบของอุตสาหกรรมภายในครัวเรือนหรือธุรกิจ
ครอบครัว ซึ� งส่วนใหญ่เริ�มมาจากสินคา้พวกหตัถกรรม ผลิตเพื�อใชส้อยในชีวติประจาํวนัใน
ครัวเรือนต่อมาไดมี้การซื!อขาย แลกเปลี�ยนกนัในทอ้งถิ�นและขายส่งออกต่างถิ�น  

4.  ธุรกิจสินคา้ที�ระลึกส่วนใหญ่จะเป็นธุรกิจที�ดาํเนินกิจการอยูใ่นเขตทอ้งถิ�นใดทอ้งถิ�น
หนึ�ง โดยผูป้ระกอบการและลูกจา้งจะอาศยัอยูใ่นชุมชนแห่งนั!น 

5.  เป็นธุรกิจที�มีการผลิตขนาดยอ่ม โดยจะนาํเอาวตัถุดิบต่าง ๆ มาผา่นกระบวนการ 
แปรสภาพจนกลายเป็นสินคา้ที�ระลึกเพื�อไปจาํหน่ายต่อไป ลกัษณะของโรงงานจึงเป็นโรงงาน
ขนาดเล็ก เช่น โรงงานทอผา้พื!นเมือง ซึ� งไม่มีการใชเ้ทคโนโลยทีี�กา้วหนา้ หรือไม่มีการผลิต 
ในปริมาณสูงแบบธุรกิจขนาดใหญ่ 

6.  ธุรกิจสินคา้ที�ระลึกเป็นธุรกิจการจาํหน่ายที�เป็นทั!งการคา้ส่งและการคา้ปลีกเช่น  
ร้านจาํหน่ายของที�ระลึกประจาํจงัหวดัจะเป็นร้านคา้ส่ง ส่วนร้านคา้ปลีกก็จะทาํหนา้ที�จาํหน่าย
สินคา้นั!น ๆ ใหแ้ก่นกัท่องเที�ยว หรือลูกคา้ทั�วไป 

7.  ธุรกิจสินคา้ที�ระลึกเป็นธุรกิจที�มีการประดิษฐ์หรือสร้างสรรคง์านฝีมือดว้ยความคิด
ความสามารถของผูป้ระกอบการและความร่วมมือของพนกังาน โดยมกัจะไม่มีการใชเ้ทคโนโลยี
ระดบัสูง 

ดงันั!น ผูว้ิจยัจึงเห็นวา่ ธุรกิจสินคา้ที�ระลึก มีลกัษณะเป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม
ที�ใชเ้งินทุนค่อนขา้งจาํกดั เป็นอุตสาหกรรมภายในครัวเรือนหรือโรงงานขนาดเล็ก  
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และมกัดาํเนินการอยูใ่นชุมชน ส่วนใหญ่ใชแ้รงงานที�มีฝีมือและไม่ใชเ้ทคโนโลยรีะดบัสูง  
ซึ� งมีการจาํหน่ายทั!งคา้ส่งและคา้ปลีก 

 

งานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
 อจัฉรา สมบติันนัทนา (2555) ศึกษาพฤติกรรมการท่องเที�ยวของนกัท่องเที�ยวชาวจีน 
ที�เดินทางเขา้มาท่องเที�ยวในประเทศไทย พบวา่ นกัท่องเที�ยวเป็นเพศชายร้อยละ 51.5 มีอายรุะหวา่ง 
30-39 ปีร้อยละ 59.3 สาํเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีร้อยละ 59.3 มีสถานภาพสมรสคิดเป็นร้อยละ 
52.8 มีอาชีพพนกังานบริษทัคิดเป็นร้อยละ 45.5 โดยเดินทางมากบับริษทัทวัร์ร้อยละ 74.5 สาํหรับ
ค่าใชจ่้ายต่อครั! งต่อคนในการท่องเที�ยวประมาณ 4,001-6,000 หยวนคิดเป็นร้อยละ 39.3 และสินคา้
ของที�ระลึกที�นกัท่องเที�ยวนิยมซื!อมากที�สุดคือจิวเวลรี� คิดเป็นร้อยละ 31.5 

 แสงเดือน รตินธร (2555) ไดท้าํการศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัผลกัดนัและปัจจยัดึงดูดที�มีผลต่อ
นกัท่องเที�ยวชาวจีนในการตดัสินใจเลือกมาท่องเที�ยวประเทศไทย พบวา่ นกัท่องเที�ยวชาวจีน 
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุระหวา่ง 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
29,931 หยวนขึ!นไป ส่วนปัจจยัดึงดูดที�มีอิทธิพลต่อนกัท่องเที�ยวชาวจีนในการเลือกมาท่องเที�ยว
ประเทศไทย คือ อาหารไทย วฒันธรรมไทย ความงดงามของธรรมชาติและความพร้อมของขอ้มูล
การท่องเที�ยวตามลาํดบั 

 นํ!าฝน จนัทร์นวล (2556) ไดท้าํการศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�เดินทางเขา้มาท่องเที�ยวในประเทศไทย พบวา่ ปัจจยัดา้นราคามีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเที�ยวจีนในการเดินทางเขา้มาท่องเที�ยวประเทศไทยในระดบัมาก และปัจจยั
ดา้นแหล่งท่องเที�ยวที�มีผลต่อการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ จงัหวดักรุงเทพมหานคร ภูเก็ต  
สุราษฎร์ธานี (สมุย) และชลบุรี (พทัยา) เป็นตน้ 

 จิราภรณ์ ขาวศรี (2556) ไดท้าํการศึกษาพฤติกรรมการซื!อสินคา้ของที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยว จงัหวดัพทัลุง พบวา่ ค่าใชจ่้ายในการเลือกซื!อสินคา้ของที�ระลึกเฉลี�ยต่อครั! งตํ�ากวา่ 500 
บาท และในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดนั!นนกัท่องเที�ยวส่วนใหญ่จะให้ความสาํคญั
กบัดา้นผลิตภณัฑใ์นเรื�องของประโยชน์ในการใชส้อยของสินคา้ที�ระลึกเป็นหลกั รองลงมาคือ
คุณภาพของสินคา้ ในส่วนของดา้นราคานั!นนกัท่องเที�ยวจะเนน้สินคา้ที�มีราคาถูกเป็นอนัดบัแรก 
รองลงมาคือสินคา้มีราคาสมเหตุสมผล ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายนกัท่องเที�ยวจะมีการซื!อสินคา้ 
ที�ระลึกในสถานที�ที�มีทาํเลที�ตั!งหาง่าย สะดวกมากที�สุด และดา้นการส่งเสริมการตลาดนั!น
นกัท่องเที�ยวจะสนใจร้านที�มีสินคา้ตวัอยา่งใหเ้ลือกดูและพนกังานขายมีความรู้เกี�ยวกบัตวัสินคา้ 
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 อภิชาต ผลงาม (2557) ไดศึ้กษาส่วนผสมทางการตลาดของนกัท่องเที�ยวในการเลือกซื!อ
ของฝากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ส่วนผสมทางการตลาดในภาพรวมมีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเที�ยวในการเลือกซื!อของฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรีอยูใ่นระดบัมาก 
ซึ� งเมื�อพิจารณาในแต่ละดา้นแลว้พบวา่ ปัจจยัทางดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ
เป็นอนัดบัหนึ�ง รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นราคา ดา้นบุคคลและดา้นกระบวนการตามลาํดบั 

 พีรกิตติq  ปัญญาแกว้ (2557) ไดท้าํการศึกษาปัจจยัที�มีผลกระทบต่อการตดัสินใจเลือกซื!อ
ของที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวที�มาเที�ยวในเขต อาํเภอสันกาํแพง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ 
วตัถุประสงคใ์นการซื!อของที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวส่วนใหญ่ซื!อไปฝากคนที�บา้น โดยนกัท่องเที�ยว
ส่วนใหญ่ซื!อของที�ระลึกมูลค่าโดยเฉลี�ยครั! งละ มากกวา่ 900 บาท และนกัท่องเที�ยวส่วนใหญ่จะซื!อ
ของที�ระลึกทุกครั! ง 

 ชลิตา ขาํหาญ (2558) ไดท้าํการศึกษาการใชจ่้ายของนกัท่องเที�ยวชาวจีนในจงัหวดัชลบุรี 
พบวา่ นกัท่องเที�ยวจีนมีค่าใชจ่้ายมากที�สุดในเรื�องของสาํหรับค่าบริการนาํเที�ยวและการจอง คือ
เฉลี�ยที� 1,850 บาทต่อคนต่อวนั ส่วนค่าใชจ่้ายในการซื!อของฝากและของที�ระลึกจะอยูที่�ประมาณ
คนละ 292 บาท โดยของฝากและของที�ระลึกที�ไดรั้บความนิยม คือ ทุเรียนทอดที�มีราคาประมาณ
180-200 บาท/ ถุง รองลงมาคือผลไมแ้ปรรูปอบแหง้และพวงกุญแจชา้ง ตามลาํดบั แต่ค่าใชจ่้ายใน
การซื!อสินคา้ที�ระลึกขั!นตํ�า คือ ไม่มีการใชจ่้าย 



บทที� 3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 
 งานวจิยัครั� งนี� เป็นงานวจิยัเชิงผสมผสาน (Mixed method) โดยมีวตัถุประสงคเ์พื)อศึกษา
ปัจจยัที)มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที)ระลึกของนกัท่องเที)ยวชาวจีนที)มาท่องเที)ยวเมืองพทัยา
จงัหวดัชลบุรี และศึกษาแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดสาํหรับผูป้ระกอบการคนไทย
ใหต้รงกบัความตอ้งการซื�อสินคา้ที)ระลึกของนกัท่องเที)ยวชาวจีนที)มาท่องเที)ยวเมืองพทัยา  
จงัหวดัชลบุรี ซึ) งผูว้ิจยัมีวธีิดาํเนินการศึกษา ดงันี�  

 1.  การออกแบบการวิจยั 
 2.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 3.  เครื)องมือที)ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4.  การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื)องมือวจิยั 
 5.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 6.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

การออกแบบการวจิัย 
 การดาํเนินการวิจยัครั� งนี� ใชว้ิธีการวจิยัแบบผสมผสาน (Mixed method) ประกอบดว้ย

การวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) และการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยใช้
การวจิยัเชิงปริมาณเพื)อศึกษาปัจจยัต่าง ๆ ที)มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที)ระลึกของนกัท่องเที)ยว
ชาวจีนที)มาเที)ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี ทั�งปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของนกัท่องเที)ยวชาวจีน
และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพเพื)อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดที)
ผูป้ระกอบการใชใ้นการดาํเนินงานดา้นการตลาด ตลอดจนปัญหาและอุปสรรคก์ารดาํเนินธุรกิจการ
ขายสินคา้ที)ระลึกของผูป้ระกอบการชาวไทยในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยสรุปการ
ดาํเนินการวจิยัดงันี�  

 1. การวจิยัเชิงปริมาณ 
  1.1  ศึกษารายละเอียดเกี)ยวกบัแนวคิด ทฤษฎี วารสารและบทความทางวชิาการต่าง ๆ 

ที)เกี)ยวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด การตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภคและขอ้มูลเกี)ยวกบัธุรกิจสินคา้
ที)ระลึก 



24 

  1.2  ดาํเนินการสาํรวจโดยใชแ้บบสอบถาม เพื)อสอบถามระดบัความคิดเห็นของ
นกัท่องเที)ยวชาวจีนที)มีต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นทั�ง 4 ดา้น ซึ) งจะใชก้ารสุ่มแบบโควตา้ 

 2.  วจิยัเชิงคุณภาพ 
  2.1  ศึกษารายละเอียดเกี)ยวกบัแนวคิด ทฤษฎีและบทความทางวชิาการต่าง ๆ ที)

เกี)ยวขอ้งกบัแนวทางการทาํวิจยัเชิงคุณภาพ 
  2.2  ดาํเนินการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที)ระลึกในเขตเมืองพทัยา 

จงัหวดัชลบุรี รวมทั�งสิ�น 12 คน สัมภาษณ์แบบตวัต่อตวั (Face-to-Face) โดยใชแ้บบสัมภาษณ์แบบ
กึ)งโครงสร้าง (Semi-structured selection interview) และทาํการสัมภาษณ์พร้อมกนักบัการทาํวจิยั
เชิงปริมาณ 

 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การดาํเนินการวิจยัครั� งนี� ใชว้ิธีการวจิยัแบบผสมผสานที)ประกอบดว้ยการวจิยัเชิงปริมาณ
และการวจิยัเชิงคุณภาพ โดยประชากรและกลุ่มตวัอยา่งของการวจิยัแต่ละแบบจะประกอบไปดว้ย 
 1.  การวจิยัเชิงปริมาณ 
  1.1  ประชากร ไดแ้ก่ นกัท่องเที)ยวชาวจีนที)เดินทางเขา้มาเที)ยวที)เมืองพทัยาจงัหวดั
ชลบุรี 
  1.2  กลุ่มตวัอยา่งที)ใชใ้นการศึกษาในครั� งนี�  ไดแ้ก่ นกัท่องเที)ยวชาวจีนที)เดินทางเขา้มา
ท่องเที)ยวที)เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี แต่เนื)องจากไม่ทราบจาํนวนประชากรที)แน่นอนของ
นกัท่องเที)ยวชาวจีนที)มาเที)ยวเมืองพทัยาทั�งหมดสูตรของ Cochran ดงันี�   
 

จากสูตร   
 

 
  n แทน จาํนวนหรือขนาดตวัอยา่งที)ไดจ้ากการคาํนวณ 
  P แทน ค่าเปอร์เซ็นตที์)ตอ้งการจะสุ่มจากประชากรทั�งหมด = 50%  หรือ 0.5 
 ของประชากรทั�งหมด 
  d แทน ค่าเปอร์เซ็นตค์วามคลาดเคลื)อนจากการสุ่มตวัอยา่ง = 0.05 
  Z แทน ระดบัความเชื)อมั)นที)ผูศึ้กษากาํหนดไวที้)ความเชื)อมั)น 95% 
  Z มีค่าเท่ากบั 1.96 
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แทนค่า  
 
 
 
  ฉะนั�นกลุ่มตวัอยา่งที)ควรใชใ้นการศึกษาครั� งนี� เท่ากบั 385 ตวัอยา่ง สาํรอง 
เพื)อความผิดพลาดไวจ้าํนวน 15 ตวัอยา่ง ความคลาดเคลื)อนที)ยอมใหเ้กิดขึ�นได ้ร้อยละ 5  
เพื)อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่งที)ดีซึ) งรวมเป็น 400 ตวัอยา่ง 

  การสุ่มตวัอยา่ง ผูศึ้กษาได ้ใชว้ธีิสุ่มแบบโควตา้ (Quota sampling) โดยจะเลือก 
กลุ่มตวัอยา่งตามเขตพื�นที)ที)ไดท้าํการศึกษา คือ ร้านขายสินคา้ที)ระลึกในตลาดนํ�าสี)ภาคพทัยา,  
ริมชายหาดพทัยา, ตลาดเคหะเทพประสิทธิe และเกาะลา้น อยา่งละ 100 ตวัอยา่ง 
 2.  การวจิยัเชิงคุณภาพ 
 ผูใ้หข้อ้มูลสาํคญัในการวจิยัครั� งนี�  ไดแ้ก่ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที)ระลึกในเขตเมือง
พทัยา จงัหวดัชลบุรี แบ่งตามเขตพื�นที)ที)ทาํการศึกษาคือ ร้านขายสินคา้ที)ระลึกในตลาดนํ�าสี)ภาค
พทัยา, ริมชายหาดพทัยา, ตลาดเคหะเทพประสิทธิe และเกาะลา้น อยา่งละ 3 คน รวมทั�งสิน 12 คน 
โดยวธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบมีจุดมุ่งหมายของการศึกษาเป็นหลกั และเพื)อใหไ้ดก้ลุ่มตวัอยา่ง 
ที)มีคุณสมบติัภายใตก้รอบการวจิยั จะตอ้งมีคุณสมบติั ดงันี�  
  2.1  เป็นเจา้ของกิจการร้านขายสินคา้ที)ระลึก 
  2.2  เป็นผูว้างแนวทางดาํเนินกิจการและวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด 
  2.3  มีประสบการณ์ในการดาํเนินงานมากกวา่ 1 ปีขึ�นไป 
 

เครื�องมอืที�ใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การดาํเนินการวิจยัครั� งนี� ใชว้ิธีการวจิยัแบบผสม (Mixed method) ซึ) งใชแ้บบสอบถาม
เป็นเครื)องมือในการวจิยัเชิงปริมาณ และใชแ้บบสัมภาษณ์เป็นเครื)องมือในการวจิยัเชิงคุณภาพ  
โดยมีรายละเอียดของทั�ง 2 เครื)องมือ ดงันี�  

 1.  การวจิยัเชิงปริมาณ ใชแ้บบสอบถามที)มีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูล โดยแบ่งเป็น 3 ตอน ดงันี�  
 ตอนที) 1 แบบสอบถามปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ เป็นคาํถามที)เกี)ยวกบัลกัษณะ
ทั)วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ สถานภาพ การศึกษาและรายได ้รวมไปถึง
ปัจจยัสิ)งแวดลอ้มอื)น ๆ ของผูต้อบแบบสอบถาม คือ มณฑลที)อาศยัอยู ่ค่าใชจ่้ายต่อครั� งและสินคา้ที)
ระลึกที)นิยมซื�อ 
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 ตอนที) 2 แบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นคาํถามแบบเลือกตอบ โดยมี
หลกัเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี�  
 มากที)สุด  ให ้5 คะแนน 
 มาก   ให ้4 คะแนน 
 ปานกลาง ให ้3 คะแนน 

นอ้ย   ให ้2 คะแนน 
นอ้ยที)สุด  ให ้1 คะแนน 
 ตอนที) 3 แบบสอบถามเกี)ยวกบัการตดัสินใจ เป็นคาํถามที)เกี)ยวกบัการตดัสินใจซื�อสินคา้

ที)ระลึกของผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีเกณฑเ์พื)อวดัระดบัความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามคือ 
ระดบัความคิดเห็น 5 = มากที)สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย และ 1 = นอ้ยที)สุด 
 2.  การวจิยัเชิงคุณภาพ ใชแ้บบสัมภาษณ์ เพื)อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดที)ผูป้ระกอบการ
ร้านขายสินคา้ที)ระลึกในเขตเมืองพทัยาใชใ้นเชิงลึก และความคิดเห็นของผูป้ระกอบการต่อการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ที)ระลึกของนกัท่องเที)ยวชาวจีน โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี�  

ตอนที) 1 แนวคาํถามเกี)ยวกบัขอ้มูลทั)วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
ตอนที) 2 แนวคาํถามเกี)ยวกบัความคิดเห็นของผูป้ระกอบการที)มีต่อพฤติกรรมและ 

การตดัสินใจซื�อสินคา้ที)ระลึกของนกัท่องเที)ยวชาวจีน 
ตอนที) 3 แนวคาํถามเกี)ยวกบักลยทุธ์ทางการตลาดที)ผูป้ระกอบการใชด้าํเนินกิจการ  

คือส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด 

 

การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื�องมอื 
 การดาํเนินการวิจยัครั� งนี� ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื)องมือในการวจิยัเชิงปริมาณและใช้
แบบสัมภาษณ์เป็นเครื)องมือในการวจิยัเชิงคุณภาพ โดยมีวิธีการสร้างและตรวจสอบเครื)องมือดงันี�  

 1.  เครื�องมือเชิงปริมาณ เป็นแบบสอบถามที)ผูว้จิยัไดด้าํเนินการสร้างและตรวจสอบ
แบบสอบถาม ดงันี�  

การสร้างเครื)องมือที)ใชใ้นการวจิยัเชิงปริมาณ 
1.  ศึกษาเอกสารและงานวจิยัที)เกี)ยวขอ้งกบัปัจจยัที)มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้

ของผูบ้ริโภค เพื)อกาํหนดขอบเขตของการวจิยัและสร้างเครื)องมือวจิยัใหค้รอบคลุมวตัถุประสงค์
ของการวิจยั 
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2.  นาํขอ้มูลที)ไดม้าสร้างแบบสอบถาม 
3.  นาํแบบสอบถามที)ร่างได ้ไปทดสอบความเที)ยงตรงเชิงเนื�อหา (Content validity)  

โดยนาํแบบสอบถามไปให้อาจารยที์)ปรึกษา พิจารณาตรวจสอบความเหมาะสมทางดา้นเนื�อหา 
ภาษาที)ใชแ้ละขอคาํแนะนาํเพื)อนาํมาทาํการปรับปรุง แกไ้ข 

4.  นาํแบบสอบถามที)แกไ้ขตามคาํแนะนาํมาดาํเนินการทดสอบความเชื)อมั)น (Try-out) 
กบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 คน 

5.  นาํแบบสอบถามที)เก็บรวบรวมได ้ทดสอบความเชื)อมั)น (Reliability analysis 
6.  ปรับปรุงแบบสอบถามอีกครั� ง 
7.  นาํแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่ง 
การตรวจสอบคุณภาพของเครื)องมือ ผูว้จิยัจะดาํเนินการดงันี�  
1.  ทดสอบความเที)ยงตรง (Validity) โดยนาํแบบสอบถามไปใหอ้าจารยที์)ปรึกษา

พิจารณาตรวจสอบความเหมาะสมทางดา้นเนื�อหาและภาษาที)ใช ้เพื)อนาํมาทาํการปรับปรุง แกไ้ข
ก่อนนาํไปสอบถามในการเก็บขอ้มูลจริง 

2.  ทดสอบความเชื)อมั)น (Reliability) ผูว้จิยัไดน้าํแบบสอบถามที)ปรับปรุงแกไ้ขตาม
คาํแนะนาํของอาจารยที์)ปรึกษาไปทาํการทดสอบ (Try-out) จาํนวน 30 ชุด จากนั�นจึงนาํ
แบบสอบถามที)รวบรวมไดม้าทดสอบความเชื)อมั)น โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS PC Windows 
โดยค่า α จะตอ้งมากกวา่หรือเท่ากบั 0.7 

 2.  เครื�องมือเชิงคุณภาพ เป็นแบบสัมภาษณ์ซึ) งผูว้จิยัมีการดาํเนินการ ดงันี�  
การสร้างเครื)องมือที)ใชใ้นการวจิยัเชิงคุณภาพ 
1.  ศึกษาแนวคิดทฤษฎี และเอกสารงานวจิยัที)เกี)ยวขอ้ง เพื)อเตรียมความรู้ 
2.  ผูว้จิยัศึกษารูปแบบ เทคนิควธีิการสัมภาษณ์ ระเบียบวิธีวจิยัเชิงคุณภาพ จรรยาบรรณ

ของนกัวจิยั วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล และวธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตาํรา และการขอคาํปรึกษาจาก
ผูท้รงคุณวุฒิดา้นการวจิยัเชิงคุณภาพ เพื)อให้เขา้ใจในระเบียบวธีิการวจิยั อนัจะนาํไปสู่การศึกษาที)
ถูกตอ้งและครอบคลุมประเด็นที)ตอ้งการจะศึกษาใหม้ากที)สุด 

3.  แนวคาํถามในการสัมภาษณ์ เป็นเครื)องมือที)ผูว้ิจยัสร้างขึ�นเอง โดยศึกษาประเด็น
คาํถามจากการทบทวนวรรณกรรมและแนวคิดทฤษฎีที)เกี)ยวขอ้ง เพื)อใชเ้ป็นเครื)องมือในการ
สัมภาษณ์เชิงลึก โดยใชค้าํถามปลายเปิด (Open-ended Question) เพื)อเปิดโอกาสใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์
แสดงความคิดเห็น เสนอแนะ เพื)อเก็บรายละเอียดของขอ้มูลใหค้รบถว้น โดยสร้างคาํถามให้
ครอบคลุมตามขอบเขตของการวจิยัอนัเป็นสิ)งที)ตอ้งการศึกษาเพื)อใหบ้รรลุวตัถุประสงคที์)ตั�งเอาไว ้
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4.  นาํแบบสัมภาษณ์ที)สร้างขึ�นไปใหอ้าจารยที์)ปรึกษางานวจิยัเพื)อทาํการพิจารณาความ
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการวจิยัและตรวจสอบความถูกตอ้งแลว้นาํไปแกไ้ขตามคาํแนะนาํ
ของอาจารยที์)ปรึกษา 

5.  นาํแบบสัมภาษณ์ที)ผา่นการปรับปรุงแกไ้ขตามคาํแนะนาํของอาจารยที์)ปรึกษาไปใช้
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลต่อไป 

 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 หลงัจากที)ผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัที)เกี)ยวขอ้งเพื)อนาํมาเป็นแนวทาง
ในการสร้างเครื)องมือที)ใชใ้นการศึกษาตามกรอบแนวคิด โดยผูศึ้กษาไดด้าํเนินการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลทั�งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ดงันี�  

1. การวจิยัเชิงปริมาณ ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลตามลาํดบัขั�นตอน ดงันี�  
  1.1  ผูศึ้กษาขอความอนุเคราะห์จากบณัฑิตวทิยาลยั วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 

มหาวทิยาลยับูรพา ใหจ้ดัทาํหนงัสือแนะนาํตวัและขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
  1.2  ขอความอนุเคราะห์จากทางพอ่คา้ แม่คา้ ที)ขายสินคา้ที)ระลึกในเขตเมืองพทัยา 

จงัหวดัชลบุรีเพื)อขอความร่วมมือในการอนุญาตใหแ้จกแบบสอบและขอขอ้มูลจากนกัท่องเที)ยว 
  1.3  แจกแบบสอบถามใหก้บันกัท่องเที)ยวชาวจีนที)มาซื�อสินคา้ที)ระลึก จาํนวน 400 

ชุด 
  1.4  รวบรวมแบบสอบถามและตรวจสอบความสมบูรณ์ถูกตอ้งของแบบสอบถามเพื)อ

ทาํการวเิคราะห์ขอ้มูลในขั�นตอนต่อไป 
2.  การวจิยัเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัไดด้าํเนินการเก็บขอ้มูลตามลาํดบัขั�นตอน ดงันี�  
  2.1  ผูศึ้กษาขอความอนุเคราะห์จากบณัฑิตวทิยาลยั วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ 

มหาวทิยาลยับูรพา ใหจ้ดัทาํหนงัสือแนะนาํตวัและขอความร่วมมือในการใหส้ัมภาษณ์เชิงลึก 
  2.2  ขอความอนุเคราะห์จากผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที)ระลึกในการใหข้อ้มูล 

โดยการสัมภาษณ์ ซึ) งก่อนเริ)มการทาํการสัมภาษณ์ผูว้จิยัไดแ้สดงถึงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ 
โดยขออนุญาตในการจดบนัทึกและบนัทึกเสียง ระหวา่งการสัมภาษณ์ 

  2.3  ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์ ซึ) งลกัษณะการสัมภาษณ์เป็น
แบบกึ)งโครงสร้างอยา่งไม่เป็นทางการ โดยมีการกาํหนดคาํถามออกเป็นประเด็นใหค้รอบคลุมและ
สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการทาํวจิยั  

  2.4  ขอ้มูลจะถูกนาํมาทาํการบนัทึกและถอดเทปรายวนั เพื)อทาํการตรวจสอบขอ้มูลที)
ไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพื)อนาํไปศึกษาเพิ)มเติมในการสัมภาษณ์ครั� งต่อไป และขอ้มูลที)ไดม้า
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ผูว้จิยัจะนาํมาถอดเทปคาํต่อคาํ ประโยคต่อประโยค แลว้ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลอีกครั� ง
ดว้ยการ ฟังเทปบนัทึกเสียงซํ� า 

 

การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลสาํหรับการวจิยัในครั� งนี�  แบ่งการวเิคราะห์ออกเป็น 2 ประเภทตาม
ลกัษณะการวจิยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ดงันี�  

 1.  การวเิคราะห์ขอ้มูลในการวจิยัเชิงปริมาณ ผูว้จิยัจะนาํแบบสอบถามที)เก็บรวบรวม
ไดม้าทาํการแปรผลและใชส้ถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงันี�  

  1.1  นาํผลคะแนนที)ไดจ้ากแบบสอบถามมาวเิคราะห์หาค่าเฉลี)ยเลขคณิตโดยมีเกณฑ์
ในการแปลความดงันี�  

 
ช่วงกวา้งของอตัรภาคชั�น = คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ)าสุด 

                           จาํนวนชั�น 
 = 5 - 1 

        5 
        = 0.8 
  คะแนนเฉลี)ยตั�งแต่ 1.00-1.80  มีความสาํคญันอ้ยที)สุด 
  คะแนนเฉลี)ยตั�งแต่ 1.81-2.60  มีความสาํคญันอ้ย 
  คะแนนเฉลี)ยตั�งแต่ 2.61-3.40  มีความสาํคญัปานกลาง 
  คะแนนเฉลี)ยตั�งแต่ 3.41-4.20  มีความสาํคญัมาก 
  คะแนนเฉลี)ยตั�งแต่ 4.21-5.00  มีความสาํคญัมากที)สุด 

1.2   นาํมาวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ โดยมีสถิติที)ใชใ้นการวิเคราะห์ ดงันี�  
   1.2.1  ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้
สถานภาพ ระดบัการศึกษา ถิ)นที)อยูอ่าศยั ประเภทสินคา้ที)ระลึกที)สนใจและค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการ
ซื�อสินคา้ที)ระลึก วเิคราะห์โดยใช ้ค่าความถี) (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
   1.2.2  ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเกี)ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดของ
สินคา้ที)ระลึกในเมืองพทัยา วิเคราะห์โดยใช ้ค่าเฉลี)ย (Mean) และค่าเบี)ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) 
   1.2.3  ทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที)มีผลต่อการตดัสินใจ
ซื�อสินคา้ที)ระลึกของชาวจีนที)มาเที)ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ในส่วนของเพศจะใช ้independent 
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sample t-test ในการทดสอบ ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 เนื)องจากตวัแปรเพศเป็นตวัแปร(อิสระ)แบบ
แบ่งกลุ่มเป็น เพศชาย และเพศหญิงและวเิคราะห์เพิ)มเติมโดยใชส้ถิติ LSD 
   1.2.4  ทดสอบความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที)มีผลต่อการตดัสินใจ
ซื�อสินคา้ที)ระลึกชาวจีนที)มาเที)ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ในส่วนอื)น ๆ ยกเวน้เพศ จะใช ้F-test  
ในการทดสอบ ณ ระดบันยัสําคญั 0.05 เนื)องจากตวัแปรอื)น ๆ ยกเวน้เพศมีการแบ่งกลุ่มมากกวา่ 2 
กลุ่มขึ�นไป เช่น สถานภาพจะแบ่งกลุ่มไดเ้ป็น โสด สมรส หมา้ยและหยา่ร้าง เป็นตน้และวเิคราะห์
เพิ)มเติมโดยใชส้ถิติ LSD 
   1.2.5  เพื)อหาความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที)ระลึกของนกัท่องเที)ยวชาวจีนที)มาท่องเที)ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี จะใช ้Multiple 
regression analysis ณ ระดบันยัสาํคญั 0.05 โดยเกณฑใ์นการใช ้Multiple regression analysis  
โดยพิจารณาเงื)อนไขความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระ เพื)อไม่ใหมี้ความสัมพนัธ์กนัเอง 
(Multicollinearity) สูงเกินไป 
   - ค่า Correlations ตอ้งไม่เกิน 0.8 
   - ค่า VIF ตอ้งนอ้ยกวา่ 10 
   - ค่า Tolerance มีค่าระหวา่ง 0 ถึง 1 ถา้ Tolerance มีค่าเขา้ใกล ้1 แสดงวา่
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระดว้ยกนัมีความสัมพนัธ์นอ้ย ค่ามีนอ้ยกวา่ 0.1 เกิดปัญหา 
Multicollinearity 
   - ค่า Durbin-Watson ตอ้งอยูร่ะหวา่ง 1.5-2.5 

   - ตวัแปรอิสระและตวัแปรตามตอ้งมีความสัมพนัธ์กนัเป็นเส้นตรง (Linear-
relationship) โดยใชห้ลกัการเกณฑ ์ดงันี�  

   ค่าสัมประสิทธิe สหพนัธ์ (R) อยูร่ะหวา่ง 0.91-1.00 คือมีความสัมพนัธ์ในระดบั 
สูงมาก 

   ค่าสัมประสิทธิe สหพนัธ์ (R) อยูร่ะหวา่ง 0.71-0.90 คือมีความสัมพนัธ์ในระดบัสูง 
   ค่าสัมประสิทธิe สหพนัธ์ (R) อยูร่ะหวา่ง 0.31-0.70 คือมีความสัมพนัธ์ในระดบั 

ปานกลาง 
   ค่าสัมประสิทธิe สหพนัธ์ (R) อยูร่ะหวา่ง 0.01-0.30 คือมีความสัมพนัธ์ในระดบัตํ)า 
   ค่าสัมประสิทธิe สหพนัธ์ (R) เท่ากบั 0 คือมีความสัมพนัธ์ในระดบัสูงมาก 
2.  การวเิคราะห์ขอ้มูลในการวจิยัเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัวเิคราะห์ขอ้มูล โดยดดัแปลงขั�นตอน

การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพของ Colaizzi (1978) ซึ) งเป็นวธีิที)ไดรั้บการยอมรับและใชก้นัอยา่ง
แพร่หลายในงานวจิยัเชิงปรากฏการณ์วทิยา ดงันี�  
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 2.1  นาํขอ้มูลที)ไดจ้ากการถอดความจากเครื)องบนัทึกเสียงและการบนัทึก
ภาคสนามมาพิจารณาหลาย ๆ ครั� ง เพื)อให้เขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลที)ได ้และพิจารณาประเด็น 
ที)สาํคญั 

2.2  นาํขอ้มูลกลบัมาอ่านพิจารณาอีกครั� งโดยละเอียดแลว้จึงตีความพร้อมทาํการดึง
ขอ้ความหรือประโยคที)สาํคญัที)เกี)ยวขอ้ง 

2.3  นาํขอ้ความหรือประโยคที)มีความหมายเหมือนกนัใกลเ้คียงมาไวก้ลุ่มเดียวกนั  
มีการสร้างหวัขอ้สรุป และกลุ่มหวัขอ้สรุป โดยมีรหสัขอ้มูลกาํกบัทุกขอ้ความหรือทุกประโยค 
จากนั�นจึงตั�งชื)อคาํสาํคญั จดัเป็นกลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ยที)อยูภ่ายใตค้วามหมายของ 
กลุ่มใหญ่ (Sub-theme) 

2.4  การอธิบายปรากฏการณ์อยา่งละเอียดครบถว้น โดยเขียนใหมี้ความต่อเนื)องและ
กลมกลืนกนัระหวา่งขอ้ความหรือประโยค ซึ) งในขั�นตอนนี�ตอ้งพยายามตดัขอ้มูลหรือหวัขอ้ 
ที)ไม่จาํเป็นออก 

2.5  ใชก้ารเขียนบรรยายสิ)งที)คน้พบอยา่งละเอียดและชดัเจน พร้อมทั�งยกตวัอยา่ง
คาํพดู (Quoting) ประกอบคาํหลกัสาํคญัที)ได ้เพื)อแสดงความชดัเจนของปรากฏการณ์ที)เกิดขึ�น 



บทที� 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มา
ท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ใชร้ะเบียบวธีิวจิยัเชิงผสมผสาน (Mixed methodology) คือ เก็บ
รวบรวมขอ้มูลทั�งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 

 กาํหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปนี�  
x      หมายถึง ค่าเฉลี�ยเลขคณิตของขอ้มูลที�ไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง 
SD    หมายถึง ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
R     หมายถึง ค่าสัมประสิทธิG สหสัมพนัธ์พหุคูณ  
R square   หมายถึง ค่าสัมประสิทธิG การพยากรณ์ 
Adjust R square หมายถึง ค่าสัมประสิทธิG การพยากรณ์เมื�อปรับแลว้ 
B      หมายถึง ค่าสัมประสิทธิG การถดถอยของตวัพยากรณ์ 

        ในรูปคะแนนดิบ 
Beta     หมายถึง ค่าสัมประสิทธิG การถดถอยของตวัพยากรณ์ 

        ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
Std. error   หมายถึง ความคลาดเคลื�อนหรือความผดิพลาด  
Std. error of the estimate  หมายถึง ความคลาดเคลื�อนหรือความผดิพลาดประมาณ 
Regressions   หมายถึง ค่าที�แสดงระดบัของอิทธิพล 
Sig.     หมายถึง ความน่าจะเป็นในการยอมรับสมมติฐาน 
*      หมายถึง ระดบันยัสาํคญัที� 0.05 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
 จากการที�ผูว้จิยัไดส้รุปขอ้มูลสาํคญัเพื�อมาสร้างแบบสอบถามโดยใชร้ะเบียบวธีิวจิยัเชิง

ปริมาณ (Quantitative research) ในรูปแบบของการวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey research) จากกลุ่ม
ตวัอยา่งนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี จาํนวน 400 คน โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ตอน คือ  
 ตอนที� 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

 ตอนที� 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
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 ตอนที� 3 การทดสอบสมมติฐานเกี�ยวกบัการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลที�ไดจ้ากแบบสอบถาม ผูว้จิยัขอนาํเสนอตามองคป์ระกอบของ

แบบสอบถามดงัต่อไปนี�  
 

ตอนที� 1 ปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามใชว้ธีิ 

การคาํนวณหาค่าความถี� และค่าร้อยละ ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

ตารางที� 4-1  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 182 45.5 
หญิง 218 54.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-1 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชายเล็กนอ้ย โดยเพศหญิง 

มีจาํนวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 และเพศชายมีจาํนวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 
 

ตารางที� 4-2  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 25 ปี 29 7.25 
25-30 ปี 194 48.50 
31-35 ปี 131 32.75 
36-40 ปี 34 8.50 
มากกวา่ 40 ปีขึ�นไป 12 3.00 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที� 4-2 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะมีอายอุยูใ่นช่วง 25-30 ปี โดยมีจาํนวน 
194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 รองลงมาคือ อายอุยูใ่นช่วง 31-35 ปี มีจาํนวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.75 โดยกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายมุากกวา่ 40 ปีมีจาํนวนนอ้ยที�สุดคือ 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 

 
ตารางที� 4-3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
นกัเรียน/ นกัศึกษา 15 3.75 
เจา้ของกิจการ 169 42.25 
พนกังานบริษทัเอกชน 191 47.75 
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 25 6.25 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-3 พบวา่ อาชีพของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�เป็นกลุ่มตวัอยา่งนั�นส่วนใหญ่จะ

ประกอบอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.75 รองลงมาคือ เจา้ของ
กิจการ 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.25 ขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวสิาหกิจ จาํนวน 25 คนคิดเป็น 
ร้อยละ 6.25 และนกัเรียน นกัศึกษาจาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 ซึ� งมีจาํนวนนอ้ยที�สุดในกลุ่ม
ตวัอยา่งที�ทาํการศึกษา 

 
ตารางที� 4-4  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน (หยวน) 
 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 
ต ํ�ากวา่ 3,000 หยวน  14 3.50 
3,000-5,000 หยวน 65 16.25 
5,001-7,000 หยวน 173 43.25 
มากกวา่ 7,000 หยวนขึ�นไป 148 37.00 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 5,000-7,000 หยวน 

จาํนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.25 รองลงมาคือ มีรายไดม้ากกวา่ 7,000 หยวนขึ�นไป จาํนวน 148 
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คน คิดเป็นร้อยละ 37.0 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 3,000-5,000 หยวน จาํนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.25 และรายไดเ้ฉลี�ยตํ�ากวา่ 3,000 หยวน จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 ตามลาํดบั 

 
ตารางที� 4-5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามสถานะภาพ 
 

สถานะภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 
โสด 233 58.25 
สมรส 158 39.50 
หยา่ร้าง 9 2.25 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-5 พบวา่ ผูที้�ตอบแบบสอบถามมีสถานะภาพโสด จาํนวน 233 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 58.25 รองลงมาคือ สถานะภาพสมรสจาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 และสถานะภาพ 
หยา่ร้าง จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 
มธัยมศึกษา 29 7.25 
อนุปริญญา 116 29.00 
ปริญญาตรี 224 56.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี ขึ�นไป 31 7.75 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-6 พบวา่ ผูที้�ตอบแบบสอบถามมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีจาํนวน 224 

คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมาคือ ระดบัอนุปริญญา คิดเป็นร้อยละ 29.00 สูงกวา่ระดบัปริญญา
ตรีขึ�นไปคิดเป็นร้อยละ 7.75 และนอ้ยที�สุดคือ ระดบัมธัยมศึกษา คิดเป็นร้อยละ 7.25 ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-7  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามถิ�นที�อยูอ่าศยั 
 

ถิ�นที�อยู่อาศัย จํานวน (คน) ร้อยละ 
เจียงซู 10 2.50 
ซานตง 6 1.50 
เสฉวน 1 0.25 
ยนูนาน 15 3.75 
ไตห้วนั 56 14.00 
ปักกิ�ง 111 27.75 
เซี�ยงไฮ ้ 54 13.50 
ฉงชิ�ง 47 11.75 
ฮ่องกง 62 15.50 
มาเก๊า 38 9.50 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-7 พบวา่กลุ่มตวัอยา่ง 3 อนัดบัแรกคือ มาจากปักกิ�ง 111 คน คิดเป็นร้อยละ 

27.75 รองลงมาคือ มาจากฮ่องกง 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.50 และจากไตห้วนั 56 คนคิดเป็นร้อยละ 
14.00  

 
ตารางที� 4-8  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามประเภทสินคา้ที�ระลึกที�สนใจ 
 

ประเภทสินค้าที�ระลกึที�สนใจ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ของที�ระลึกประเภทของบริโภค 145 36.25 
ของที�ระลึกประเภทของใช ้ 79 19.75 
ของที�ระลึกประเภทของตกแต่ง 99 24.75 
ของที�ระลึกประเภทวตัถุทางศิลปะ 77 19.25 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที� 4-8 พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความสนใจในสินคา้ที�ระลึกประเภทของบริโภค

มากที�สุด จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 รองลงมาคือ สนใจสินคา้ที�ระลึกประเภทของ
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ตกแต่งคิดเป็นร้อยละ 24.75 สนใจของที�ระลึกประเภทของใชคิ้ดเป็นร้อยละ 19.75 และสนใจ 
ของที�ระลึกประเภทวตัถุทางศิลปะคิดเป็นร้อยละ 19.75 ตามลาํดบั 

 
ตารางที� 4-9  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อ 
      สินคา้ที�ระลึก (หยวน) 
 

ค่าใช้จ่ายต่อครั4ง (หยวน) จํานวน (คน) ร้อยละ 
ต ํ�ากวา่ 500 หยวน 123 30.75 
500-750 หยวน 192 48.00 
751-1,000 หยวน 73 18.25 
มากกวา่ 1,000 หยวนขึ�นไป 12 3.00 

รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที� 4-9 พบวา่ค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที�ระลึกส่วนใหญ่คือ 500- 750 
หยวน คิดเป็นร้อยละ48.00 รองลงมาคือ ตํ�ากวา่ 500 หยวน คิดเป็นร้อยละ30.75 ค่าใชจ่้าย 751-
1,000 หยวนคิดเป็นร้อยละ 18.25 และมากกวา่ 1,000 หยวนขึ�นไปคิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามลาํดบั 
 

ตอนที� 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  

 การวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ที�ระลึกในเมืองพทัยา วเิคราะห์โดยใช ้
ค่าเฉลี�ย (Mean) และค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยมีหลกัเกณฑแ์ต่ละช่วงคะแนน
ที�เท่ากนั ดงันี�  
 คะแนนเฉลี�ยตั�งแต่ 1.00-1.80 มีความสาํคญันอ้ยที�สุด 

 คะแนนเฉลี�ยตั�งแต่ 1.81-2.60 มีความสาํคญันอ้ย 
 คะแนนเฉลี�ยตั�งแต่ 2.61-3.40 มีความสาํคญัปานกลาง 
 คะแนนเฉลี�ยตั�งแต่ 3.41-4.20 มีความสาํคญัมาก 
 คะแนนเฉลี�ยตั�งแต่ 4.21-5.00 มีความสาํคญัมากที�สุด 
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ตารางที� 4-10  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก โดยภาพรวม 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื4อสินค้าที�ระลกึ โดยภาพรวม 

x  SD แปลผล อนัดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 4.0255 0.445 มาก 1 
ดา้นราคา 3.9680 0.437 มาก 2 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.8640 0.433 มาก 4 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.9370 0.402 มาก 3 

รวม 3.9486 1.717 มาก  
 
 จากตารางที� 4-10 พบวา่ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก  
โดยภาพรวมมีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 3.9486 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.717 คือ อยูใ่นระดบัมาก 
เมื�อพิจารณา อนัดบัความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ พบวา่ 
ดา้นผลิตภณัฑมี์ความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.0255 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.445 อยูใ่น
ระดบัมาก รองลงมาอนัดบัที� 2 คือ ดา้นราคา มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.9680 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.437 อยู่
ในระดบัมาก อนัดบัที� 3 คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.9370 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
0.402 อยูใ่นระดบัมาก อนัดบัสุดทา้ยคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 3.8640 ค่า
เบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.433 อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 4-11  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื4อสินค้าที�ระลกึ ด้านผลติภัณฑ์ 

x  SD แปลผล อนัดับ 

1. รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑส์วยงาม 4.370 0.595 มากที�สุด 1 
2. สินคา้มีความทนัสมยั 4.153 0.772 มาก 2 
3. สินคา้มีเอกลกัษณ์และมีความแตกต่างจากสินคา้อื�น 4.045 0.758 มาก 3 
4. สามารถนาํสินคา้ไปใชป้ระโยชน์ตามความ 
ตอ้งการได ้

4.043 0.750 มาก 4 

5. คุณภาพของตวัสินคา้ เช่น ผลิตจากวตัถุดิบที�มี
คุณภาพ 

3.518 0.898 มาก 5 

รวม 4.0255 0.445 มาก  
 
 จากตารางที� 4-11 ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก  

ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.0255 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.445 คือ อยูใ่น
ระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑมี์ความสวยงาม  
มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.370 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.595 คือ อยู่
ในระดบัมากที�สุด รองลงมาอนัดบัที� 2 คือ สินคา้มีความทนัสมยั มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.153 ค่าเบี�ยงเบน
มาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.772 คือ อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือ สินคา้มีเอกลกัษณ์และมีความ
แตกต่างจากสินคา้อื�น มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.045 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.758 คือ อยูใ่น
ระดบัมาก ตามลาํดบั 
 
  



40 

ตารางที� 4-12  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก ดา้นราคา 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื4อสินค้าที�ระลกึ ด้านราคา 

x  SD แปลผล อนัดับ 

1. ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.935 0.753 มาก 4 
2. สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้ 4.333 0.471 มากที�สุด 1 
3. ราคาถูกกวา่ร้านอื�น ๆ  3.970 0.529 มาก 3 
4. มีการระบุราคาสินคา้ที�ชดัเจน 4.068 0.703 มาก 2 
5. มีบริการรองรับการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต 3.535 0.755 มาก 5 

รวม 3.968 0.437 มาก  
 
 จากตารางที� 4-12 ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ ดา้นราคา

โดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 3.968 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.437 คือ อยูใ่นระดบัมาก เมื�อ
พิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาที�มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก พบวา่ การที�สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มี
ค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.333 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.471 คือ อยูใ่นระดบัมากที�สุด รองลงมา
อนัดบัที� 2 คือ มีการระบุราคาสินคา้ที�ชดัเจน มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.068 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) 
เท่ากบั 0.703 คือ อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือ มีราคาถูกกวา่ร้านอื�น ๆ มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 3.970 
ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.529 คือ อยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-13  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื4อสินค้าที�ระลกึ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

x  SD แปลผล อนัดับ 

1. ร้านคา้มีการตกแต่งสวยงาม 3.305 0.643 ปานกลาง 5 
2. ร้านคา้มีการจดัหมวดหมู่การวางสินคา้เป็นระเบียบ 3.565 0.657 มาก 4 
3. แหล่งจาํหน่ายมีความเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์
สินคา้ 

4.038 0.698 มาก 3 
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ตารางที� 4-13  (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื4อสินค้าที�ระลกึ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

x  SD แปลผล อนัดับ 

4. มีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํเกี�ยวกบั 4.273 0.663 มากที�สุด 1 
5. ทาํเลที�ตั�งของร้านที�เขา้ถึงไดง่้าย สะดวก 4.140 0.963 มาก 2 

รวม 3.8640 0.433 มาก  
 
 จากตารางที� 4-13 ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย โดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 3.8640 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.433 คือ อยูใ่น
ระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ การมีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํเกี�ยวกบั มี
ความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.273 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.663 คือ อยูใ่น
ระดบัมากที�สุด รองลงมาอนัดบัที� 2 คือ ทาํเลที�ตั�งของร้านที�เขา้ถึงไดง่้าย สะดวก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 
4.140 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.963 คือ อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือ แหล่งจาํหน่าย
มีความเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์สินคา้ มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.038 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 
0.698 คือ อยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-14  ค่าเฉลี�ยและส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจ 
ซื4อสินค้าที�ระลกึ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

x  SD แปลผล อนัดับ 

1. มีการโฆษณาผา่นสื�อต่าง ๆ เช่น ใบปลิว, เวป็ไซต ์ 4.073 0.546 มาก 2 
2. มีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษ 4.240 0.751 มากที�สุด 1 
3. สามารถแลกซื�อสินคา้ในราคาพิเศษ 3.800 0.633 มาก 4 
4. มีการสมนาคุณดว้ยสินคา้พิเศษ เช่นมีของแถม 3.928 0.623 มาก 3 
5. มีสินคา้ใหท้ดลอง 3.645 0.784 มาก 5 

รวม 3.937 0.402 มาก  
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 จากตารางที� 4-14 ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด โดยรวม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 3.937 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.402 คือ อยูใ่น
ระดบัมาก เมื�อพิจารณาอนัดบัความสาํคญั 3 อนัดบัแรก ของส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ การลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษ มีความสาํคญั
เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 4.240 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.751 คือ อยูใ่นระดบัมาก
ที�สุด รองลงมาอนัดบัที� 2 คือ มีการโฆษณาผา่นสื�อต่าง ๆ เช่น ใบปลิว, เวป็ไซต ์มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 
4.073 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.546 คือ อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัที� 3 คือ มีการสมนาคุณ
ดว้ยสินคา้พิเศษ เช่นมีของแถม มีค่าเฉลี�ย เท่ากบั 3.928 ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.623 คือ 
อยูใ่นระดบัมาก ตามลาํดบั 
 

ตอนที� 3 การทดสอบสมมติฐานเกี�ยวกบัการตัดสินใจซื4อสินค้าที�ระลกึ 
 สมมติฐานที� 1 นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีการ

ตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของแตกต่างกนั 
 สมมติฐานที� 1.1 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อ 

การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ 

ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 
 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�

ระลึกแตกต่างกนั 
 

ตารางที� 4-15  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

เพศ n x  SD t Sig. 
ชาย 182 4.113 0.476 1.709 0.711 
หญิง 218 4.031 0.476   

* P-value ≤ 0.05 
 
 จากตารางที� 4-15 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศ 
ที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมือง
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พทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยใชส้ถิติ Independent sample t-test ในการทดสอบ สมมติฐานที�ระดบั
นยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั 0.711 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถ
ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ เพศชายและเพศหญิงมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที� 1.2 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อ
การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 

 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ 
ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 

 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ 
ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

ตารางที� 4-16  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

การตดัสินใจซื�อสินคา้
ที�ระลึกของ

นกัท่องเที�ยวชาวจีน
ที�มาท่องเที�ยวเมือง
พทัยา จงัหวดัชลบุรี 

อายุ n x   SD F Sig. 
นอ้ยกวา่ 25 ปี 29 4.095 0.474 0.998 0.41 
25-30 ปี 194 4.089 0.471 
31-35 ปี 131 4.052 0.478 
36-40 ปี 34 3.812 0.476 
 มากกวา่ 40 ปี 12 4.068 0.575 

รวม 400     
* P-value ≤ 0.05 
 

 จากตารางที� 4-16 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาย ุ 
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05  
ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.41 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถยอมรับ
สมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ อายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของ
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นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ที�ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที� 1.3 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 

 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 

 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

ตารางที� 4-17  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

การตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกของ

นกัท่องเที�ยวชาวจีน
ที�มาท่องเที�ยวเมือง
พทัยา จงัหวดัชลบุรี 

อาชีพ n x  SD F Sig. 
นกัเรียน/ นกัศึกษา 15 4.050 0.465 0.774 0.509 
เจา้ของกิจการ 169 4.074 0.481 
พนกังานบริษทัเอกชน 191 4.047 0.478 
ขา้ราชการ/ รัฐวสิาหกิจ 25 4.200 0.462 

รวม 400         
* P-value ≤ 0.05 
 

 จากตารางที� 4-17 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพ  
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 
ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.509 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถยอมรับ
สมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ อาชีพที�แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ที�ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที� 1.4 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดที้�แตกต่างกนั  
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
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 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดที้�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 

 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดที้�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-18  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดที้�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

การตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยวชาว
จีนที�มาท่องเที�ยว

เมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี 

รายได้ n x   SD F Sig. 
ตํ�ากวา่ 3,000 หยวน  14 4.054 0.511 0.195 0.900 
3,000-5,000 หยวน 65 4.104 0.480 
5,001-7,000 หยวน 173 4.052 0.486 
มากกวา่ 7,000 หยวน 148 4.073 0.466 

รวม 400         
* P-value ≤ 0.05 
 

 จากตารางที� 4-18 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตาม
รายได ้มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบั
นยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.900 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถ
ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ รายไดที้�แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก
ของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง
สถิติที�ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที� 1.5 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามสถานภาพที�แตกต่างกนั  
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 

 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามสถานภาพที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 

 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามสถานภาพที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-19  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามสถานภาพที�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยว
ชาวจีนที�มาท่องเที�ยว
เมืองพทัยา จงัหวดั

ชลบุรี 

สถานภาพ n x   SD F Sig. 
โสด  233 4.078 0.462 0.904 0.406 
สมรส 158 4.065 0.502 
หยา่ร้าง 9 3.861 0.417 

รวม 400         
* P-value ≤ 0.05 

 
 จากตารางที� 4-19 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตาม

สถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบั
นยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.406 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถ
ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ สถานภาพที�แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที� 1.6 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�แตกต่าง
กนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 

 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 

 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-20  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั  
   มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยว
ชาวจีนที�มาท่องเที�ยว
เมืองพทัยา จงัหวดั

ชลบุรี 

ระดับการศึกษา n x   SD F Sig. 
มธัยมศึกษา 29 4.086 0.434 0.243 0.866 
อนุปริญญา 116 4.067 0.464 
ปริญญาตรี 224 4.076 0.484 
สูงกวา่ปริญญาตรี  31 4.000 0.524 

รวม 400         
* P-value ≤ 0.05 

 
 จากตารางที� 4-20 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบั

การศึกษา มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบั
นยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.866 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถ
ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 สมมติฐานที� 1.7 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามถิ�นที�อยูอ่าศยัที�แตกต่างกนั  
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 

 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามถิ�นที�อยูอ่าศยัที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
ซื�อสินคา้ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 

 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามถิ�นที�อยูอ่าศยัที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจ
ซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-21  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามถิ�นที�อยูอ่าศยัที�แตกต่างกนั มีผลต่อ 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยว
ชาวจีนที�มาท่องเที�ยว

เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 

ถิ�นที�อยู่อาศัย n x   SD F Sig. 
เจียงซู 10 3.800 0.438 0.891 0.533 
ซานตง 6 4.083 0.516 
เสฉวน 1 4.500 0.000 
ยนูนาน 15 4.100 0.533 
ไตห้วนั 56 4.143 0.436 
ปักกิ�ง 111 4.056 0.467 
เซี�ยงไฮ ้ 54 4.060 0.458 
ฉงชิ�ง 47 4.144 0.460 
ฮ่องกง 62 4.052 0.522 
มาเก๊า 38 3.980 0.521 

รวม 400         
* P-value ≤ 0.05 

 
 จากตารางที� 4-21 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามถิ�นที�

อยูอ่าศยัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบสมมติฐานที�ระดบั
นยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.533 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถ
ยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ ถิ�นที�อยูอ่าศยัที�แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05  

 สมมติฐานที� 1.8 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามประเภทสินคา้ที�ระลึก 
ที�สนใจที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 

 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามประเภทสินคา้ที�ระลึกที�สนใจที�แตกต่างกนั  
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 

 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามประเภทสินคา้ที�ระลึกที�สนใจที�แตกต่างกนั  
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-22  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามประเภทสินคา้ที�ระลึกที�สนใจ 
   ที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

 
การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยว

ชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมือง
พทัยา จงัหวดัชลบุรี 

ประเภทสินค้า 
ที�ระลกึที�สนใจ n x  SD F Sig. 

ของบริโภค 145 4.095 0.486 0.435 0.728 
ของใช ้ 79 4.079 0.443 
ของตกแต่ง 99 4.025 0.511 
วตัถุทางศิลปะ 77 4.062 0.454 

รวม 400         
* P-value ≤ 0.05 

 
 จากตารางที� 4-22 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตาม

ประเภทสินคา้ที�ระลึกที�สนใจ มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มา
ท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการทดสอบ
สมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.728 ซึ� งมีค่ามากกวา่ 
0.05 นั�นคือ สามารถยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ ความสนใจในประเภทของสินคา้ที�
ระลึกที�แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมือง
พทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 

 สมมติฐานที� 1.9 ทดสอบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อ
สินคา้ที�ระลึกที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 

 H0: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที�ระลึก 
ที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกไม่แตกต่างกนั 

 H1: ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที�ระลึก 
ที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-23  การเปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ 
   ที�ระลึกที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกแตกต่างกนั 
 

การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยว
ชาวจีนที�มาท่องเที�ยว

เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 

ค่าใช้จ่ายต่อครั4งในการซื4อ
สินค้าที�ระลึก n x   SD F Sig. 

ตํ�ากวา่ 500 หยวน 123 4.069 0.467 0.442 0.723 
500-750 หยวน 192 4.079 0.485 
751-1,000 หยวน 73 4.061 0.458 
มากกวา่ 1,000 หยวนขึ�นไป 12 3.917 0.587 

รวม 400         
* P-value ≤ 0.05 

 
 จากตารางที� 4-23 ผลการวเิคราะห์เปรียบเทียบลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตาม

ค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที�ระลึก มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาว
จีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี โดยใชส้ถิติแบบ One-way ANOVA F-test ในการ
ทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 ผลการทดสอบพบวา่ ค่า Sig มีค่าเท่ากบั 0.723 ซึ� งมีค่า
มากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถยอมรับสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ ค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อ
สินคา้ที�ระลึกที�แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มา
ท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 สมมติฐานที� 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
 H0: ไม่มีตวัแปรอิสระดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ตวัใดที�มีความสัมพนัธ์
กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
 H1: ตวัแปรอิสระดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) อยา่งนอ้ย 1 ตวั ที�มี
ความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี 
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ตารางที� 4-24  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยตวัแปรใดตวัแปรหนึ�งที�มีผลต่อตวัแปรตาม 
   ที�สามารถนาํมาสร้างเป็นสมการ Multiple regressions  
 

Model  df Sum of 
squares 

Mean 
square 

F-ratio Sig 

1 Regression 4 36.274 9.068 65.657 0.000b 

 Residual 395 54.557 0.138   
 รวม 399 90.831    

* P-value ≤ 0.05 
 
 จากตารางที� 4-24 ผลการวเิคราะห์ตวัแปรอิสระอยา่งนอ้ยตวัแปรใดตวัแปรหนึ�งที�มี
ความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรีสามารถนาํมาสร้างเป็นสมการ Multiple regressions โดยใชก้ารพิจารณาค่า F-test ในตาราง 
พบวา่ มีค่า F เท่ากบั 65.657 และค่า Sig เท่ากบั 0.000 นั�นคือ สามารถปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 
หมายความวา่ ตวัแปรอิสระดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ตวัแปรใดตวัแปรหนึ�งใน  
4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด 
อยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร สามารถอธิบายถึงการมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยว
ชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 หรือสรุปไดว้า่ ตวั
แปรอิสระอยา่งนอ้ย 1 ตวั มีอิทธิพลต่อตวัแปรตามในรูปเชิงเส้น  
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ตารางที� 4-25  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  
   ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ที�มีความสัมพนัธ์กบั 
   การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา  
   จงัหวดัชลบุรี 
 

Model 

ค่าสัมประสิทธิQ 

t Sig. 

Collinearity 
statistics 

b0 Std. error β0 Tolerance VIF 
ค่าคงที� 0.58 0.235   2.475 0.014   
ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) 0.298 0.045 0.278 6.645 0.000* 0.867 1.154 
ดา้นราคา (X2) 0.273 0.055 0.25 4.982 0.000* 0.603 1.659 
ดา้นการจดัจาํหน่าย (X3) 0.309 0.064 0.28 4.841 0.000* 0.455 2.197 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด
(X4) 0.003 0.059 0.002 0.043 0.966 0.624 1.602 
* P-value ≤ 0.05 

 
 จากตารางที� 4-25 การทดสอบเงื�อนไขของ Multiple regression analysis พบวา่ ตวัแปร

ต่าง ๆ ไม่เกิดปัญหา Multicollinearity เนื�องจาก Tolerance มีค่ามากกวา่ 0.1 ทุกตวัแปร และค่า VIF 
มีค่านอ้ยกวา่ 10 ทุกตวัแปร และจากตารางพบวา่ ตวัแปรอิสระแต่ละตวัของตวัแปรต่าง ๆ มีค่า
สัมประสิทธิG การถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐานแลว้ (Standardized coefficients) หรือค่าของ Beta 
ที�แสดงถึงนํ�าหนกัของความสาํคญัหรืออิทธิพลของตวัแปรอิสระแต่ละตวัที�มีต่อตวัแปรตาม 
กล่าวคือ ถา้ค่า Beta ของตวัแปรอิสระใดมีค่าสูง (ไม่คิดเครื�องหมายบวก) แสดงวา่ตวัแปรนั�น จะมี
อิทธิพลต่อตวัแปรตามมาก โดยแสดงความสัมพนัธ์ของกลุ่มตวัแปรอิสระต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้
ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีในภาพรวมในความหมาย
ต่อไปนี�  

 ดา้นผลิตภณัฑ ์(X1) เพิ�มขึ�น 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี เพิ�มขึ�น 0.278 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 

 ดา้นราคา (X2) เพิ�มขึ�น 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยว 
ชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี เพิ�มขึ�น 0.250 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 0.000 
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 ดา้นการจดัจาํหน่าย (X3) เพิ�มขึ�น 1 หน่วยจะทาํใหก้ารตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี เพิ�มขึ�น 0.280 หน่วย และค่า Sig. เท่ากบั 
0.000 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) เพิ�มขึ�น 1 หน่วยจะทาํใหก้ารตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก 
ของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีเพิ�มขึ�น 0.002 หน่วย และค่า Sig. 
เท่ากบั 0.966 

 
ตารางที� 4-26  การมีผลของ Model 
 

Model R  R square 
Adjust Std. error of the 

estimate 
Durbin-Watson 

 R square 
1 0.632 0.399 0.393 0.372 2.143 

* P-value ≤ 0.05 
 

จากตารางที� 4-26 ผลการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยการวเิคราะห์ความถดถอยพหุคูณ 
(Multiple regression analysis) ใหค้่าสัมประสิทธิG สหสัมพนัธ์ (R) ระหวา่งตวัแปรอิสระ คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(X1) ดา้นราคา (X2) ดา้นการจดัจาํหน่าย (X3) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (X4) ที�มี
ความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี ในภาพรวม ร้อยละ 63.20 มีค่าสัมประสิทธิG ความผกูพนัต่อองคก์าร (R2) เท่ากบั 0.399 
หมายความวา่ การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรีในภาพรวม ขึ�นอยูก่บัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้น
การส่งเสริมการตลาดร้อยละ 39.9 ส่วนค่า Adjusted R2 เท่ากบั 0.393 หมายถึงค่าสัมประสิทธิG การ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีเมื�อขจดั
อิทธิพลของค่า R2 ที�เกิดจากจาํนวนตวัอยา่ง ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย
และดา้นการส่งเสริมการตลาดสามารถพยากรณ์การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาว
จีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีไดร้้อยละ 39.3 และมีค่า SE (est.) เท่ากบั 0.372 หน่วย 
หมายความวา่ ความคลาดเคลื�อนมาตรฐานจากการประมาณค่าที�เกิดจากการใชโ้มเดลนี� จะมีค่า
เท่ากบั 0.372 หน่วย และสามารถสร้างสมการการถดถอยพหุเชิงเส้นโดยใชค้ะแนนดิบไดด้งันี�  

 
Y = 0.580 + 0.298X1*+ 0.273X2* + 0.280X3*+ 0.003X4 

^ 
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Y = การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา  
 X1 = ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 X2 = ดา้นราคา 
 X3 = ดา้นการจดัจาํหน่าย 
 X4 = ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ดงันั�น สามารถเขา้สมการมาตรฐาน (Standardized coefficients) ไดด้งันี�  
 

ZY = 0.278ZX1*+ 0.250ZX2* + 0.309ZX3*+ 0.002ZX4 
 

ตารางที� 4-27  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ข้อที� สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

1 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามเพศที�แตกต่างกนั มีผลต่อ
การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มา
ท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

2 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอายทีุ�แตกต่างกนั มีผลต่อ
การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มา
ท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

3 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามอาชีพที�แตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มา
ท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

4 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามรายไดที้�แตกต่างกนั มีผล
ต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มา
ท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

5 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามสถานภาพที�แตกต่างกนั  
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีน
ที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

   

 

^ 

^ 
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ตารางที� 4-27  (ต่อ) 
 

ข้อที� สมมติฐาน ผลการทดสอบ 

6 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
ที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี 
แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

7 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามถิ�นที�อยูอ่าศยัที�แตกต่าง
กนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาว
จีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

8 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามประเภทสินคา้ที�ระลึก 
ที�สนใจที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก
ของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดัชลบุรี 
แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

9 ลกัษณะประชากรศาสตร์จาํแนกตามค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อ
สินคา้ที�ระลึกที�แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยาจงัหวดั
ชลบุรี แตกต่างกนั 

ไม่สามารถปฏิเสธ 
H0 

10 มีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยา่งนอ้ย 1 ปัจจยั 
ที�ความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยว
ชาวจีนที�มาเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 

สามารถปฏิเสธ H0 

 
 จากตารางที� 4-27 สามารถสรุปไดว้า่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ 
รายไดต่้อเดือน (หยวน) สถานภาพ ระดบัการศึกษา ถิ�นที�อยูอ่าศยั ประเภทของสินคา้ที�ระลึกที�สนใจ
และค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที�ระลึก ที�แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก
ของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 
0.05 นอกจากนี�  ยงัพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาดที�มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาและ
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
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ผลการวเิคราะห์เชิงคุณภาพ 
 การวเิคราะห์ขอ้มูลสาํหรับงานวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อการซื�อสินคา้ที�ระลึกของ

นกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มาท่องเที�ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ในส่วนของวจิยัเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัใช้
วธีิการสัมภาษณ์แบบกึ�งโครงสร้างหรือแบบชี�นาํ และกาํหนดคาํถามโดยใชค้าํสาํคญั (Keywords) 
เพื�อใหข้อ้มูลและชี�นาํการสัมภาษณ์แก่ผูใ้หส้ัมภาษณ์ ซึ� งผูใ้หส้ัมภาษณ์นั�นจะตอ้งเป็นเจา้ของกิจการ
ร้านขายสินคา้ที�ระลึกและเป็นผูก้าํหนดกลยทุธ์ต่าง ๆ ที�ใชใ้นการขายสินคา้ที�ระลึก ซึ� งจะแบ่ง
ออกเป็น 4 กลุ่มตามสถานที�ที�ทาํการศึกษาคือ ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกในตลาดนํ�าสี�ภาค
พทัยา (A) ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกริมชายหาดพทัยา (B) ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�
ระลึกในตลาดเคหะเทพประสิทธิG  (C) และผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกบนเกาะลา้น (D) 
อยา่งละ 3 คน รวมทั�งสิ�น 12 คน 

 จากนั�นนาํขอ้มูลมาวเิคราะห์โดยกระบวนการเชิงคุณภาพ คือ การจดักลุ่มขอ้มูล และการ
จดักลุ่มยอ่ยของขอ้มูล ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้บ่งเป็น 3 ส่วน ดงันี�  

 

ส่วนที� 1 ข้อมูลทั�วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 เนื�องจากทางผูใ้หส้ัมภาษณ์ไม่สะดวกที�จะเปิดเผยขอ้มูลส่วนตวัคือ ชื�อ นามสกุล  
ทางผูว้จิยัจึงไม่ขอออกนามผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยจะระบุเพียงชื�อเล่นในงานวจิยัฉบบันี� เท่านั�น 
 ผู้ประกอบการร้านขายสินค้าที�ระลกึในตลาดนํ4าสี�ภาคพทัยา (A)  

 A1 คุณพฒัน์ ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศชาย อาย ุ58 ปี เจา้ของกิจการร้านขายสินคา้ 
ที�ระลึกชื�อ AIR ART SHOP ดาํเนินกิจการร้านขายสินคา้ที�ระลึกมาเป็นเวลาประมาณ 8 ปี (ตั�งแต่
แรกเริ�มก่อตั�งตลาดนํ�า 4 ภาคพทัยา) สินคา้ที�ขายจะเป็นสินคา้ที�ระลึกจากทางภาคเหนือ เช่นผา้มดั
ยอ้ม พวงกุญแจ เครื�องประดบั เป็นตน้ โดยจุดเริ�มตน้ของการขายสินคา้ที�ระลึกมาจาก
ผูป้ระกอบการมีภูมิลาํเนาอยูท่างภาคเหนือ ทางครอบครัวมีการทาํและขายสินคา้ที�ระลึกอยูแ่ลว้ ช่วง
ยคุแรกเริ�มตลาดนํ�า 4 ภาคนั�นจะมีการใหจ้บัจองพื�นที�ขายสินคา้ในตลาดนํ�า โดยที�ทางเจา้ของธุรกิจ
ตลาดนํ�าจะทาํการพิจารณาสินคา้ที�ตอ้งการขายแลว้ทาํการจดัพื�นที�ขายใหก้บัผูป้ระกอบการ 
 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 13.00 น. วนัที� 4 กุมภาพนัธ์ 
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 30 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ A1, สัมภาษณ์, 4 กุมภาพนัธ์, 2560)  

 A2 คุณจอห์น ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศชาย อายปุระมาณ 35 ปี เจา้ของกิจการร้าน
ขายสินคา้ที�ระลึกชื�อ @Siam ดาํเนินกิจการร้านขายสินคา้ที�ระลึกมาเป็นเวลาประมาณ 8 ปี (ตั�งแต่
แรกเริ�มก่อตั�งตลาดนํ�า 4 ภาคพทัยา) โดยสินคา้ที�ขายจะเป็นสินคา้ที�ระลึก เช่น ผลิตภณัฑไ์ม้
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แกะสลกั และของตกแต่งลายไทยต่าง ๆ จุดเริ�มตน้ของร้าน @Siam เกิดจากช่วงที�ตลาดนํ�า 4 ภาค
เปิดใหมี้การจองพื�นที�เพื�อขายสินคา้ ทางผูป้ระกอบการมองเห็นช่องทางการขายที�เลือก
กลุ่มเป้าหมายเป็นชาวต่างชาติ ประกอบกบัในช่วง 7-8 ปีก่อนนั�น ชาวต่างชาติส่วนใหญ่ใหค้วาม
สนใจกบัสินคา้ที�เนน้ความเป็นไทย จึงเลือกที�จะขายสินคา้ประเภทงานไมแ้กะสลกัและของตกแต่ง
ต่าง ๆ ที�สื�อถึงความเป็นไทยเพื�อรองรับจาํนวนนกัท่องเที�ยวต่างชาติที�เพิ�มมากขึ�น 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 15.00 น. วนัที� 4 กุมภาพนัธ์  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 20 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ A2, สัมภาษณ์, 4 กุมภาพนัธ์, 2560) 

 A3 คุณบอย ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศชาย อายปุระมาณ 33 ปี เจา้ของกิจการร้าน
ขายสินคา้ที�ระลึกชื�อ ชา้งไทยแฮนด์เมด ดาํเนินกิจการร้านขายสินคา้ที�ระลึกมาเป็นเวลาประมาณ  
8 ปี (ตั�งแต่แรกเริ�มก่อตั�งตลาดนํ�า 4 ภาคพทัยา) สินคา้ที�ขายจะเป็นสินคา้ที�ระลึก เช่น ผลิตภณัฑไ์ม้
แกะสลกั และของตกแต่งลายไทยต่าง ๆ และของใชที้�มีลวดลายเนน้เอกลกัษณ์ความเป็นไทยแบบ
ต่าง ๆ โดยจุดเริ�มตน้เริ�มจากเมื�อเริ�มมีโครงการตลาดนํ�า 4 ภาคขึ�นประกอบกบัในช่วงนั�นเริ�มมี
นกัท่องเที�ยวเขา้มาเที�ยวเมืองพทัยามากขึ�นเรื�อย ๆ จึงเกิดแนวคิดที�จะขายสินคา้ที�มีเอกลกัษณ์ความ
เป็นไทยใหก้บัชาวต่างชาติ เริ�มแรกเปิดเพียง 1 สาขาเท่านั�น แต่เมื�อธุรกิจเริ�มไปไดด้ว้ยดีก็ขยายสาขา
อื�น ๆ ตามมา จนตอนนี� มีทั�งหมด 4 สาขาในตลาดนํ�า 4 ภาค คือ โชนภาคกลาง ภาคเหนือ ภาคอีสาน
และภาคใต ้และเนื�องจากมีหลายสาขาจึงจาํเป็นตอ้งจา้งลูกจา้งเพื�อใหม้าช่วยดาํเนินการขาย โดยจะ
ใชก้ารติดต่อสื�อสารกนัผา่นทางช่องทางไลน์กลุ่ม เพื�อรายงานสถานการณ์ของแต่ละร้าน เช่นร้าน
โซนภาคอีสานวนันี�ขายดี ร้านโซนภาคเหนือไม่ค่อยมีลูกคา้ เป็นตน้ 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 17.00 น. วนัที� 4 กุมภาพนัธ์  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 20 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ A3, สัมภาษณ์, 4 กุมภาพนัธ์, 2560) 

 ผู้ประกอบการร้านขายสินค้าที�ระลกึริมชายหาดพทัยา (B)  
 B1 คุณจุ๋ม ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศหญิง อาย ุ56 ปี เจา้ของกิจการร้านขายสินคา้ 

ที�ระลึกชื�อ Number one ดาํเนินกิจการร้านขายสินคา้ที�ระลึกมาเป็นเวลาประมาณ 10 ปี โดยสินคา้ 
ที�ระลึกที�ขายคือ เสื�อสกรีนลายต่าง ๆ เช่น Thailand, Pattaya, รักเมืองไทย เป็นตน้ เริ�มตน้จากการ
ขายเสื�อยดืธรรมดาสาํหรับใหน้กัท่องเที�ยวที�ตอ้งการเปลี�ยนเสื�อผา้หลงัจากทาํกิจกรรมทางนํ�า แลว้ก็
พฒันามาเป็นเสื�อสกรีนคาํต่าง ๆ เพื�อสื�อถึงการมาท่องเที�ยวที�พทัยามากขึ�น ใหส้ามารถดึงดูดใจ
ลูกคา้ไดม้ากขึ�น 
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 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 10.00 น. วนัที� 21 มกราคม  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 20 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ B1, สัมภาษณ์, 21 มกราคม, 2560) 

 B2 คุณจิต ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศหญิง อาย ุ61 ปี เจา้ของกิจการร้านขายสินคา้ 
ที�ระลึกชื�อ Siam ดาํเนินกิจการร้านขายสินคา้ที�ระลึกมาเป็นเวลาประมาณ 15 ปี โดยจะจาํหน่าย
สินคา้ที�ระลึกที�ครบวงจรและมีใหเ้ลือกหลากหลายประเภท ตั�งแต่ขนาดเล็กเช่นพวงกุญแจต่าง ๆ ไป
จนถึงสินคา้ขนาดใหญ่เช่นงานไมแ้กะสลกั เป็นตน้ จุดเริ�มตน้เกิดจากการไปรับสินคา้ที�ระลึกมาขาย
เนื�องจากมีจาํนวนนกัท่องเที�ยวต่างชาติเดินทางมาเที�ยวเมืองพทัยากนัเป็นจาํนวนมาก จากนั�นก็ค่อย 
ๆ เพิ�มชนิดของสินคา้ที�ระลึกใหมี้หลากหลายมากยิ�งขึ�นเพื�อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้
ที�แตกต่างกนัออกไป 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 13.30 น. วนัที� 21 มกราคม  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 20 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ B2, สัมภาษณ์, 21 มกราคม, 2560) 

 B3 คุณแดง ลกัษณะของผูใ้ห้สัมภาษณ์ เพศหญิงอาย 58 ปี (ไม่มีชื�อร้าน) เป็นร้าน
ลกัษณะคือ เป็นโตะ๊ขายกรอบรูปที�ทาํจากเปลือกหอยพร้อมรูปถ่าย ดาํเนินกิจการร้านขายสินคา้ที�
ระลึกมาประมาณ 12 ปี ทาํเลที�ตั�งของร้านคือ จุดขึ�นลงเรือของนกัท่องเที�ยวเพื�อไปทาํกิจกรรมทาง
นํ�า เริ�มจากการขายกรอบรูปพลาสติกเหมือน ๆ กบัร้านอื�น ๆ ทั�วไปแลว้เกิดแนวคิดที�จะสร้างความ
แตกต่างใหก้บัตวัสินคา้ จึงเลือกที�จะขายกรอบรูปที�ทาํจากเปลือกหอยเพื�อเป็นที�ระลึกในการมาเที�ยว
ทะเลของนกัท่องเที�ยว 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 15.00 น. วนัที� 21 มกราคม  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 35 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ B3, สัมภาษณ์, 21 มกราคม, 2560) 

 ผู้ประกอบการร้านขายสินค้าที�ระลกึในตลาดเคหะเทพประสิทธิQ (C)  
 C1 คุณเต ้ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศชายอาย ุ30 ปี (ไม่มีชื�อร้าน) ดาํเนินกิจการร้าน

ขายสินคา้ที�ระลึกมาประมาณ 2 ปี สินคา้ที�ขายคือ โปสการ์ด แถบแม่เหล็กรูปวิวและสถานที�
ท่องเที�ยวต่าง ๆ ในเมืองพทัยา โดยมีบริการใหเ้ขียนโปสการ์ดและฝากส่งไดที้�ร้าน จุดเริ�มตน้เกิด
จากขายของตามตลาดนดัทั�วไปอยูแ่ลว้ แต่เนื�องจากมีคนรู้จกัตอ้งการปล่อยล็อคขายของที�ตลาด
เคหะเทพประสิทธิG ใหเ้ช่าจึงลองเช่าและลองมาขายดูปรากฏวา่ก็มีนกัท่องเที�ยวใหค้วามสนใจ
พอสมควร 
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 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 20.00 น. วนัที� 21 มกราคม 
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 15 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ C1, สัมภาษณ์, 21 มกราคม, 2560) 

 C2 คุณแข ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศหญิงอาย ุ42 ปี (ไม่มีชื�อร้าน) ดาํเนินกิจการ 
ร้านขายสินคา้ที�ระลึกมาประมาณ 5 ปี สินคา้ที�ระลึกที�ขายคือ สินคา้ประเภทผา้ไหม ผา้ลายไทย 
แบบต่าง ๆ เช่น ผา้ถุง ผา้พนัคอ เนคไทและพวงกุญแจ เป็นตน้ จุดเริ�มตน้เกิดจากการขายสินคา้
ประเภทผา้ไหม ผา้ลายไทยอยูแ่ลว้ แต่เนื�องจากปัจจุบนัมีนกัท่องเที�ยวและทวัร์มาลงที�ตลาดเคหะ
เทพประสิทธิG กนัมาก จึงเล็งเห็นทาํเลสาํคญัในการขายสินคา้ที�มีเอกลกัษณ์ความเป็นไทยอยา่งผา้
ไหมและผา้ลายไทยต่าง ๆ  

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 20.45 น. วนัที� 21 มกราคม  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 20 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ C2, สัมภาษณ์, 21 มกราคม, 2560) 

 C3 คุณกิ�บ ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศหญิง อาย ุ32 ปี ดาํเนินการขายสินคา้ที�ระลึก
ชื�อร้านกิ�บเก๋ ขายสินคา้ที�ระลึกมาประมาณ 4 ปี สินคา้ที�ระลึกที�ขายคือ สินคา้ประเภทของเล่นและ
ขนมโบราณต่าง ๆ จุดเริ�มตน้เกิดจากการขายสินคา้เช่นขนมขบเคี�ยวตามตลาดนดั คลองถม แต่คน
เริ�มนิยมกบัของโบราณของยอ้นยคุกนัมาก จึงหนัมาขายขนมโบราณต่าง ๆ ซึ� งวนัอื�น ๆ ก็จะยงัคง
ขายตามตลาดนดัคลองถม และขายที�ตลาดเคหะเทพประสิทธิG ในวนัศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 21.30 น. วนัที� 21 มกราคม  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 35 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ C3, สัมภาษณ์, 21 มกราคม, 2560) 

 ผู้ประกอบการร้านขายสินค้าที�ระลกึบนเกาะล้าน (D)  
 D1 คุณปราณี ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศหญิงอาย ุ50 ปี (ไม่มีชื�อร้าน) ดาํเนินกิจการ 

ร้านขายสินคา้ที�ระลึกมาประมาณ 6 ปี โดยทาํเลที�ตั�งของร้านจะอยูที่�หาดแสม เป็นร้านที�อยูริ่มสุด 
ของหาด สินคา้ที�ขายคือ ขายเสื�อและหมวกสกรีนรูปวิวและคาํวา่เกาะลา้น จุดเริ�มตน้ของร้านเริ�ม
จากครอบครัวเปิดร้านอาหารและมีธุรกิจอื�น ๆ บนเกาะลา้น เช่น การใหบ้ริการกิจกรรมทางนํ�า 
ต่าง ๆ กบันกัท่องเที�ยว ซึ� งตอ้งมีทวัร์มาลงที�ร้านของครอบครัวอยูแ่ลว้จึงเลือกที�จะขายสินคา้ที�ระลึก
ประเภทเสื�อและหมวกสกรีน 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 13.30 น. วนัที� 28 มกราคม  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 30 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ D1, สัมภาษณ์, 28 มกราคม, 2560) 
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D2 คุณยายดาํ ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศหญิงอาย ุ65 ปี ทาํเลที�ตั�งของร้านจะอยูที่�
หนา้ร้านอาหารเฉินหลงที�หาดตาแหวน ดาํเนินกิจการร้านขายสินคา้ที�ระลึกมามากกวา่ 18 ปี สินคา้
ที�ขายคือ เสื�อผา้, เสื�อมดัยอ้ม, พวงกุญแจ, โมบายที�ทาํจากเปลือกหอย เป็นตน้ จุดเริ�มตน้ของร้านเกิด
จากรู้จกักบัร้านอาหารบริเวณชายหาดและเห็นวา่มีนกัท่องเที�ยวมาเที�ยวเกาะลา้นกนัมากขึ�น จึง
สนใจที�จะขายสินคา้ที�ระลึกใหก้บันกัท่องเที�ยว 

ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 15.15 น. วนัที� 28 มกราคม  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 15 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ D2, สัมภาษณ์, 28 มกราคม, 2560) 

D3 คุณใจ ลกัษณะของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เพศหญิงอาย ุ45 ปี ชื�อร้านหวานใจชายหาด ทาํเล
ที�ตั�งของร้านอยูที่�หาดตาแหวน ดาํเนินกิจการร้านขายสินคา้ที�ระลึกมาประมาณ 5 ปี สินคา้ที�ขายคือ  
เสื�อฮาวาย, โมบายเปลือกหอย, กรอบรูปและสินคา้ที�สื�อถึงทะเลต่าง ๆ  

ผูใ้หส้ัมภาษณ์อนุญาตใหผู้ว้ิจยัสัมภาษณ์ในเวลาประมาณ 16.00 น. วนัที� 28 มกราคม  
พ.ศ. 2560 สถานที�ใหส้ัมภาษณ์คือ ร้านขายสินคา้ที�ระลึกของผูใ้หส้ัมภาษณ์ โดยใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 15 นาที (ผูใ้หส้ัมภาษณ์ D3, สัมภาษณ์, 28 มกราคม, 2560) 

ซึ� งจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที�ระลึกทั�งหมด 4 กลุ่ม จาํนวนทั�งสิ�น  
12 คน สามารถสรุปขอ้มูลทั�วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ไดด้งันี�  
 
ตารางที� 4-28  ขอ้มูลทั�วไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 

รหัส เพศ 
อายุ 
(ปี) 

ชื�อร้าน ลกัษณะสินค้าที�ขาย ทาํเลที�ตั4ง 

ระยะเวลา
ตั4งแต่เริ�ม

กจิการ 
(ปี) 

A1 ชาย 58 AIR ART SHOP สินคา้พื�นเมืองจากภาคเหนือ โซนภาคเหนือ 8 
A2 ชาย 35 @Siam ของตกแต่งประเภทงานไม ้ โซนภาคเหนือ 8 
A3 
B1 
B2 
B3 
C1 
C2 
C3 

ชาย 
หญิง 
หญิง 
หญิง 
ชาย 
หญิง 
หญิง 

33 
56 
61 
58 
30 
42 
32 

ชา้งไทยแฮนดเ์มด 
Number One 

Siam 
- 
- 
- 

กิ�บเก๋ 

ของใชแ้ละของตกแต่งแฮนดเ์มด 
เสื�อสกรีน 

ศูนยร์วมของที�ระลึกทั�วไป 
กรอบรูปจากเปลือกหอยพร้อมรูป 
โปสการ์ดและแถบแม่เหลก็รูปวิว 

ผา้ไหม ผา้ลายไทย 
ของเล่นและขนมโบราณ 

โซนภาคกลาง 
ไนทบ์าร์ซ่า 

พทัยาใตส้าย2 
หาดพทัยาซอย1 
โซนดา้นหลงั 
โซนเสื�อผา้ 

โซนดา้นล่าง 

8 
10 
15 
12 
3 
5 
4 
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ตารางที� 4-28  (ต่อ) 
 

รหัส เพศ 
อายุ 
(ปี) 

ชื�อร้าน ลกัษณะสินค้าที�ขาย ทาํเลที�ตั4ง 

ระยะเวลา
ตั4งแต่เริ�ม

กจิการ 
(ปี) 

D1 
D2 
D3 

หญิง 
หญิง 
หญิง 

50 
65 
45 

- 
- 

หวานใจชายหาด 

เสื�อและหมวกสกรีน 
เสื�อผา้, พวงกญุแจ 

เสื�อผา้ โมบาย กรอบรูป 

หาดแสม 
หาดตาแหวน 
หาดตาแหวน 

6 
8 
5 

 
ส่วนที� 2 ความคดิเห็นของผู้ประกอบการที�มต่ีอพฤติกรรมการซื4อสินค้าที�ระลกึของ
นักท่องเที�ยวชาวจีน 
 คําถามที�สัมภาษณ์ข้อที� 1 คุณคิดวา่พฤติกรรมการซื�อสินคา้ที�ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาว
จีนเป็นอยา่งไร 
 
ตารางที� 4-29  บทสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ ขอ้ที� 1 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
A1  นกัท่องเที�ยวชาวจีนถือเป็นกลุ่มลูกคา้หลกัในตลาดนํ�าสี�ภาคเลยก็วา่ได ้

ในหนึ�งวนัมีนกัท่องเที�ยวชาวจีนเขา้มาเที�ยวและซื�อของในตลาดนํ�าสี�
ภาคกนัมากกวา่คนไทยดว้ยซํ� า สินคา้ที�ระลึกต่าง ๆ ก็เป็นสิ�งที�คนจีน
นิยมซื�อบา้งตาม ซึ� งส่วนใหญ่จะซื�อพวกของกินซะมากกวา่ และพวก
คนจีนก็จะชอบเลือกดูเฉพาะสิ�งที�ตวัเองสนใจจริง ๆ ซึ� งสินคา้ของเรา
ค่อนขา้งเจาะจงกลุ่มเป้าหมาย เพราะร้านเราไม่ไดข้ายสินคา้ที�ระลึกทั�ว 
ๆ ไปแต่จะเนน้สินคา้ที�เป็นเอกลกัษณ์ของชุมชนทางภาคเหนือต่าง ๆ 
ซึ� งนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�ซื�อส่วนใหญ่ก็เพราะวา่ชื�นชอบงานแบบนี�อยู่
แลว้บางคนไม่ไดช้อบสินคา้พวกผา้มดัยอ้มหรือสินคา้ของร้านเรา เขาก็
แทบไม่ดูไม่สนใจและเดินผา่นไปเฉย ๆ เลย แถมเวลาจะซื�อก็ต่อราคา
กนัเป็นวา่เล่น แต่ถา้เราขายของใหค้นจีนไดซ้กัคนหนึ�ง เราก็จะขาย
เพื�อน ๆ ของเขาไดด้ว้ย 

- เลือกเฉพาะที�
ตวัเองสนใจ 
- ต่อรองราคา 
- ขายไดค้นหนึ�ง
ก็จะขายเพื�อน ๆ 
เขาไดด้ว้ย 
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ตารางที� 4-29  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
A2  พฤติกรรมที�เห็นไดช้ดัเจนของคนจีนอยา่งหนึ�งก็คือ การต่อราคา ต่อ

ราคาเก่งมาก ๆ แต่ก็ยงันอ้ยกวา่พวกรัสเซีย อาจจะเป็นเพราะบา้นเขา
พวกสิ�งของเครื�องใชร้าคามนัถูก ยิ�งเสื�อผา้ที�จีนยิ�งถูกเขา้ไปใหญ่ เขา
เลยต่อราคากนัทีละมาก ๆ แต่ถา้เป็นของที�เขาชอบ เช่นพวกงานไม้
พวกนี�มนัมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ซึ� งคนจีนส่วนใหญ่ที�มาซื�อสินคา้
พวกงานไมแ้กะสลกั คือ คนที�เขาสนใจงานประเภทนี�อยูแ่ลว้ สาํหรับ
คนที�ไม่สนใจก็แทบจะเดินผา่นร้านไปเฉย ๆ แบบไม่ดูสินคา้อะไรใน
ร้านเลยดว้ยซํ� า แต่กบัคนที�ชอบเคา้ก็จะตั�งใจเขา้มาเลือกและซื�อ
กลบัไป ซึ� งเขาก็จะซื�อง่ายขึ�นไม่ต่อมากเหมือนกบัเสื�อผา้ อีกอยา่ง
หนึ�งที�เห็นไดช้ดัก็คือ คนจีนเป็นพวกเชื�อเพื�อนมากกวา่เชื�อพอ่คา้
แม่คา้ เพื�อนวา่ดี ไกดว์า่ดีก็เชื�อก็ซื�อตาม ไม่ค่อยคิดเยอะเหมือนตอน
พอ่คา้แม่คา้ชกัชวน 

- ต่อราคา 
- ของที�ชอบจะซื�อ
ง่าย 
- เชื�อเพื�อน เชื�อไกด์ 
- เพื�อนกบัไกดว์า่ดีจะ
ซื�อตาม 

 

A3  คนจีนจะเดินสาํรวจราคาสินคา้ที�ตวัเองอยากจะไดก่้อนแลว้ก็ลอง
ต่อรองราคาดู ถา้ร้านไหนไม่ลดใหช้าวจีนก็จะไม่ซื�อ และเลือกหา
สินคา้จากร้านอื�น ๆ ต่อไป เคยมีบางวนัที�ไลน์ติดต่อกนัในไลน์
กลุ่มร้านคา้ทั�ง 4 สาขาในตลาดนํ�าแลว้พบวา่ชาวจีนคนหนึ�งต่อรอง
ราคาของสินคา้ที�ระลึกชนิดเดียวกนัทั�ง 4 สาขาก็มี แต่ถา้ลองมีคน
ซื�อซกัคนแลว้ คนอื�น ๆ ที�มาดว้ยกนัก็แทบจะซื�อตามกนัหมด อีก
อยา่งหนึ�งที�สาํคญัคือ ไกดน์าํเที�ยว ถึงแมว้า่ในตลาดนํ�าจะปล่อยให้
นกัท่องเที�ยวเดินชอ้ปปิ� งอยา่งอิสระอยูบ่า้ง แต่ไกดก์็เป็นอิทธิพล
สาํคญัในการซื�อของของคนจีน เคยมีร้านหนึ�งในตลาดนํ�านี� ที�มี
ปัญหากบัไกด ์ไกดจ์ะบอกลูกทวัร์ไวเ้ลยวา่ไม่ควรซื�อของร้านนั�น 
ของร้านอื�นถูกกวา่ ดีกวา่ ซึ� งนกัท่องเที�ยวพวกนี�ก็จะเชื�อและไม่เขา้
ร้านนั�นเลย เรียกไดว้า่ขายของลาํบากขึ�นเยอะเลยก็วา่ได ้

- สาํรวจราคาสินคา้ 
ที�อยากได ้
- ซื�อตามกนั 
- ต่อราคา 
- เชื�อคาํแนะนาํของ
ไกด ์
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ตารางที� 4-29  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
B1  ร้านเราขายสินคา้ที�ระลึกประเภทเสื�อผา้สกรีนลายต่าง ๆ ซึ� งพวก

เสื�อผา้ก็เป็นที�รู้กนัดีอยูแ่ลว้วา่ที�จีนนั�นราคาถูกมาก ๆ คนจีนจึงต่อ
ราคากนัทีละมาก ๆ บางทีต่อจนแทบขาดทุนดว้ยซํ� าไป แต่สิ�งที�ทาํ
ใหข้ายของใหก้บันกัท่องเที�ยวชาวจีนไดง่้ายก็คือ การซื�อตาม ๆ กนั
ของคนจีน พอมีคนหนึ�งในกรุ๊ปทวัร์ใส่เสื�อสกรีนของร้านเรา คน
อื�น ๆ ในกรุ๊ปทวัร์ก็อยากซื�อบา้ง จริง ๆ พวกเสื�อผา้บา้นเคา้ก็มีขาย
กนัอยูเ่กลื�อนกลาด แต่คนจีนเป็นพวกชอบเลียนแบบ เห็นคนอื�นมีก็
อยากมีบา้ง จึงมกัจะซื�ออะไรตาม ๆ กนั 

- ต่อราคาทีละมาก ๆ  
- มกัจะซื�ออะไร 
ตาม ๆ กนั 

B2 ไกดน์าํเที�ยวมีส่วนสาํคญัเป็นอยา่งมากในการซื�อสินคา้ที�ระลึก
ของนกัท่องเที�ยวชาวจีน เมื�อไกดพ์าทวัร์หรือลูกคา้มาลงที�ร้าน เรา
ก็ยนิดีที�จะใหค้่านํ�าไกดเ์พื�อเป็นการตอบแทน เราก็ขายของไดม้าก
ขึ�นจากคาํแนะนาํของไกด ์ไกดก์็มีรายไดเ้พิ�มขึ�นดว้ย ซึ� งร้านส่วน
ใหญ่ในพทัยาก็ต่างใหค้วามสําคญักบัไกดก์นัทั�งนั�น เพราะคนจีน
ชอบซื�อของตาม ๆ กนัอยูแ่ลว้ ยิ�งไกดแ์นะนาํก็ยิ�งซื�อง่ายขึ�น ถา้ไม่
มีไกดค์อยแนะนาํนกัท่องเที�ยวก็จะซื�อแต่ของที�ตวัเองชอบ ไม่เกิด
แรงกระตุน้ บางทีก็ไม่ซื�อเลยดว้ยซํ� า นอกจากนี�คนจีนยงัชอบ
ต่อรองราคา แต่ถา้ไกดบ์อกวา่ร้านนี� ถูกอยูแ่ลว้คนจีนก็จะไม่ค่อย
ต่อราคามากนกั ร้านเราจึงค่อนขา้งใหค้วามสาํคญักบัการดูแลไกด์
เป็นอยา่งดี เช่นมีโซนใหไ้กด์นกัพกัผอ่นเวลารอนกัท่องเที�ยวซื�อ
ของในร้าน เพื�อเป็นการอาํนวยความสะดวกใหก้บัไกดด์ว้ย 

- ไกดมี์ส่วนสาํคญั 
- คนจีนชอบซื�อของ
ตาม ๆ กนั 
- ถา้ไม่มีไกดแ์นะนาํ
จะเลือกซื�อเฉพาะ
ของที�ชอบ 
- ต่อรองราคามาก 

B3  เรื�องขึ�นชื�อของคนจีนก็คือ เรื�องต่อรองราคาอยูแ่ลว้ ต่อจนคนขาย
เห็นวา่เป็นเรื�องปกติไปแลว้ดว้ยซํ� า แต่นอกจากต่อราคาแลว้ชาว
จีนส่วนใหญ่มีความเชื�อที�คลา้ย ๆ กนัวา่สินคา้ที�เพื�อน ญาติ หรือ
คนรู้จกัของเขาซื�อมานั�นเป็นสิ�งที�ดีและจะตดัสินใจซื�อตามไดง่้าย
ขึ�น ซึ� งเพื�อน หรือคนรู้จกันั�นจะเปรียบเสมือนตวัชี� วดัคุณภาพของ
สินคา้เบื�องตน้ หากคนรู้จกัของเขาตดัสินใจซื�อสินคา้ชนิดใดนั�นก็
แปลวา่ไดผ้า่นกระบวนการตดัสินใจต่าง ๆ และคิดทบทวนเป็น 

- ต่อรองราคาสินคา้ 
- ซื�อสินคา้ตามเพื�อน 
ญาติหรือคนรู้จกั 
- เชื�อไกด์นาํเที�ยว 
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ตารางที� 4-29  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
B3 อยา่งดีแลว้วา่สินคา้ชนิดนั�นดี ดงันั�นหากเคา้มีความตอ้งการในสินคา้นั�น 

ๆ เขาก็จะตดัสินใจซื�อสินคา้ไดร้วดเร็วขึ�น แลว้ยิ�งกรอบรูปของเรามี
จุดเด่นตรงที�ไม่เหมือนใครอยูแ่ลว้ และยิ�งถา้เราสามารถทาํใหค้นจีนซื�อ
ไดค้นหนึ�ง คนอื�น ๆ ก็จะอยากไดต้ามไปดว้ย เขาจะพดูต่อ ๆ กนัเองโดย
ที�เราแทบไม่ตอ้งเสนอขายอะไรใหยุ้ง่ยากเลยดว้ยซํ� า และสิ�งสาํคญัอีก
อยา่งหนึ�งของคนจีนก็คือ เชื�อไกด ์นกัท่องเที�ยวจีนส่วนใหญ่ มากบัไกด ์
มากบักรุ๊ปทวัร์ ซึ� งเขาก็จะซื�อสินคา้ร้านที�ไกดแ์นะนาํใหซื้�อ เราจึงจาํเป็น
ที�จะตอ้งจ่ายค่าตอบแทนใหไ้กดที์�พานกัท่องเที�ยวมาซื�อสินคา้ หรือที�
เรียกวา่ค่านํ�า สาํหรับกรอบรูปพร้อมรูปถ่ายที�เราขายราคา 250 บาทนั�นก็
จะแบ่งค่านํ�าใหก้บัไกดรู์ปละ10-20บาท เพื�อเป็นค่าตอบแทน ไกดก์็จะ
แนะนาํนกัท่องเที�ยววา่สินคา้ของร้านเราดีและสนบัสนุนใหซื้�อสินคา้ร้านเรา 

 

C1  โปสการ์ดและแถบแม่เหล็กที�เราขายนั�นก็เป็นราคาขายโดยพื�นฐาน
ทั�วไปที�ขายกนัอยู ่ซึ� งก็ถือวา่ถูกมากแลว้ แต่นกัท่องเที�ยวจีนก็ยงัคงต่อ
ราคาทั�ง ๆ ที�บางที เราไม่ไดล้ดใหเ้ขา เขาก็ซื�อคงเป็นเรื�องขึ�นชื�อไปแลว้
วา่คนจีนกบัการต่อราคานั�นเป็นของคู่กนัจริง ๆ สิ�งที�ทา้ทายในการขาย
ของใหค้นจีนก็คือ ลูกคา้รายแรก ถา้เราทาํใหค้นในกลุ่มซื�อไดซ้กัคนแลว้ 
คนอื�น ๆ ก็ซื�อตาม ยกตวัอยา่งเช่นโปสการ์ด เวลามีคนซื�อใหใ้ครซกัคน
แลว้นั�น คนอื�น ๆ ก็มกัจะซื�อตามกนั คงเป็นค่านิยมของเขาไปแลว้ที�
ตอ้งการมีเหมือน ๆ กนั 

- ต่อรองราคา 
- ซื�อตามกนั 

C2  ถึงแมผ้า้ไหมและผา้ไทยจะดูเป็นสินคา้ที�มีมูลค่าสูง แต่นกัท่องเที�ยวชาว
จีนก็ยงัคงชอบต่อรองราคาสินคา้ ซึ� งในบางครั� งเราก็ยอมที�จะลดให้
เนื�องจากใหเ้ขาซื�อแลว้ไปบอกต่อเพื�อน ๆ ในกลุ่มทวัร์ ซึ� งพวกเขามนัจะ
ชอบซื�ออะไรตาม ๆ กนัอยูแ่ลว้ การที�ผา้ไทยดูสวยงามและมีเอกลกัษณ์
ความเป็นไทยนั�น ก็จะสามารถตอบโจทยน์กัท่องเที�ยวที�ชื�นชอบในความ
สวยงามของมนัอยูแ่ลว้ เพราะคนจีนส่วนใหญ่ถา้ไม่ชอบไม่สนใจเขาก็จะ
ไม่ดูไม่ซื�อกนัเลย ยิ�งในตลาดเคหะฯนี� มีของกินขายอยูม่าก คนจีนส่วน
ใหญ่จะสนุกกบัการเลือกซื�อของกินมากกวา่การซื�อของที�ระลึกแบบอื�น ๆ  

- ต่อรองราคา
สินคา้ 
- ซื�อสินคา้
ตามเพื�อน  
- ถา้ไม่สนใจ
ในตวัสินคา้ก็
จะไม่ซื�อ 
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ตารางที� 4-29  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
C3 เรื�องที�ตอ้งทาํใจในการทาํธุรกิจหรือการขายของให้คนจีนก็คือ 

การต่อรองราคา พวกเขาจะต่อราคากนัเก่งมาก ๆ แต่ถา้เรา
สามารถบอกวา่สินคา้เราดี สินคา้เราน่าซื�อ น่าใช ้แลว้มีคนจีนซกั
คนในกลุ่มตดัสินใจซื�อแลว้ คนอื�น ๆ ในกลุ่มก็จะซื�อตามไปดว้ย 
ความทา้ทายในการขายของใหก้บัคนจีนก็คือ การทาํใหไ้ดลู้กคา้
รายแรกก่อน แลว้จากนั�นดว้ยพฤติกรรมของชาวจีนเขาจะบอก 
ต่อ ๆ กนัและซื�อตาม ๆ กนัไปเอง 

- ต่อรองราคา 
- ซื�อตามกนั 

D1 ไกดน์าํเที�ยวมีส่วนสาํคญัมาก บางร้านที�ไม่ถูกกบัไกด ์ไกดก์็จะ
บอกนกัท่องเที�ยววา่ไม่ใหซื้�อ ใหไ้ปซื�อร้านอื�นโดยบอกวา่ร้านอื�น
ดีกวา่ ร้านอื�นถูกกวา่ การจ่ายค่านํ�าใหไ้กดจึ์งเป็นสิ�งจาํเป็นที�เรา
ตอ้งจ่าย เพราะเมื�อไกดแ์นะนาํ นกัท่องเที�ยวก็ซื�อ เมื�อมีคนหนึ�ง
ซื�อ คนอื�น ๆ ก็ซื�อตาม ถือวา่ก็คุม้ค่ากบัค่านํ�าที�เสียไป พวกเสื�อผา้
พวกนี� มีคนขายเหมือน ๆ กนัเยอะ ถึงเราจะพยายามสร้างความ
ต่างใหสิ้นคา้เราโดยการใชผ้า้ที�คุณภาพดีกวา่ร้านอื�น ๆ ก็ตาม 
นกัท่องเที�ยวจีนก็ยงัจะชอบต่อรองราคาอยูดี่ การมีไกดค์อย
แนะนาํจึงสาํคญัและมีผลต่อการซื�อสินคา้ที�ระลึกของ
นกัท่องเที�ยวจีนมาก ไม่งั�นเขาก็จะเลือกซื�อเฉพาะของที�ตวัเอง
ชอบ ซึ� งก็มกัจะเป็นของกินซะส่วนใหญ่ เสื�อผา้พวกนี�คนจีนไม่
ค่อยสนใจเพราะบา้นเขามีเยอะแลว้ 

- ไกดน์าํเที�ยวมีส่วน
สาํคญัมาก 
- เมื�อมีคนหนึ�งซื�อ 
คนอื�น ๆ ก็ซื�อตาม 
- ต่อรองราคา 
- เลือกซื�อเฉพาะของ
ที�ตวัเองชอบ 
 

D2 ร้านเราอยูห่นา้ร้านอาหารที�ทวัร์เอานกัท่องเที�ยวจีนมาลงอยูแ่ลว้ 
ถา้มีคนหนึ�งซื�อคนอื�น ๆ ก็ซื�อตามกนัไดไ้ม่ยากแต่ที�สาํคญัคือ เรา
ตอ้งตั�งราคาเผื�อไวใ้ห้นกัท่องเที�ยวพวกนี� ต่อดว้ย เพราะคนจีน
ชอบต่อราคากนัมาก บางทีก็ต่อจนเราแทบจะไม่ไดก้าํไรกนัเลย
ดว้ยซํ� า 

- ซื�อตามเพื�อน 
- ต่อราคา 
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ตารางที� 4-29  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
D3 นกัท่องเที�ยวจีนส่วนใหญ่มาเป็นกลุ่มและมากบัทวัร์ การจะเลือก

ซื�ออะไรนั�นถา้มีคนหนึ�งไปซื�อของจากร้านไหน คนจีนคนอื�น ๆ 
ก็แทบจะเขา้ไปรุมร้านนั�นร้านเดียวทั�งหมด แลว้ก็ช่วยกนัมาต่อ
ราคาทีละมาก ๆ บางทีเราก็ตอ้งยอมลดใหม้ากหน่อยเพื�อใหเ้ขา
ซื�อสินคา้เรา เพราะเมื�อเคา้ซื�อเพื�อนคนอื�น ๆ ของเขาก็ซื�อดว้ย ถือ
วา่เนน้ปริมาณการขายใหม้ากขึ�นคงดีกวา่ 

- ต่อราคา 
- ซื�อตามเพื�อน 

 
 สรุปผลตารางที� 4-29 พบวา่ ผูป้ระกอบการทั�ง 12 คน (A1, A2, A3, ..., D3) มีความเห็นที�
ตรงกนัวา่พฤติกรรมการซื�อสินคา้ที�ระลึกที�สาํคญัของนกัท่องเที�ยวชาวจีนก็คือ พฤติกรรมการ
ลอกเลียนแบบหรือการซื�อตาม ๆ กนั และพฤติกรรมการต่อรองราคา โดยมีผูป้ระกอบการจาํนวน 6 
คน (A1, A2, A3, B2, C2, D1) มีความเห็นเพิ�มเติมวา่ นกัท่องเที�ยวชาวจีนส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรา
การเลือกซื�อสินคา้เฉพาะที�ตวัเองตั�งใจไวห้รือใหค้วามสนใจเท่านั�น นอกจากนี�ผูป้ระกอบการอีก 5 
คน (A2, A3, B2, B3, D1) มีความเห็นวา่ ไกด์นาํเที�ยวมีส่วนสาํคญัเป็นอยา่งมากในการซื�อสินคา้ที�
ระลึกของนกัท่องเที�ยวชาวจีน 
 
ตารางที� 4-30  สรุปความคิดเห็นของผูป้ระกอบการที�มีต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที�ระลึก 
   ของนกัท่องเที�ยวชาวจีน 

 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื4อสินค้าที�ระลกึ 

A1 A2 A3 B1 B2 B3 C1 C2 C3 D1 D2 D3 รวม 

1. พฤติกรรมการ
ลอกเลียนแบบ 

� � � � � � � � � � � � 12 

2. พฤติกรรมการเลือก
ซื�อเฉพาะของที�ตนเอง
สนใจ 

� � � - � - - � - � - - 6 



67 

ตารางที� 4-30  (ต่อ) 

 

ส่วนที� 3 กลยุทธ์ทางการตลาดที�ผู้ประกอบการใช้ดําเนินกจิการ ได้แก่ กลยุทธ์ทาง
การตลาดด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและด้านการส่งเสริม
การตลาด 

 คําถามที�สัมภาษณ์ข้อที� 2 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑที์�ท่านเลือกใชแ้ละใหค้วามสนใจในการ
ดาํเนินกิจการ 

 
ตารางที� 4-31  บทสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ ขอ้ที� 2 
 
รหัส คําตอบ Keyword 
A1  สิ�งที�เราทาํอยา่งแรกก็คือ การกาํหนดกลุ่มเป้าหมายที�เฉพาะเจาะจง

มากกวา่การขายสินคา้ที�ระลึกโดยทั�วไป นั�นก็คือ การเลือกขายสินคา้
พื�นเมืองทางภาคเหนือโดยเฉพาะ ซึ� งของที�ระลึกแต่ละภาคมนัมีความ
แตกต่าง ๆ กนัอยูแ่ลว้ อยา่งเสื�อม่อฮ่อมก็มีเอกลกัษณ์ที�แตกต่างไปจาก
เสื�อลายดอกสีสดใสที�นกัท่องเที�ยวเห็นกนัจนชินตา ถือเป็นการสร้าง
ความแตกต่างใหก้บัสินคา้ไปในตวัดว้ย สาํหรับสินคา้ในร้านที�คนจีน
นิยมคือ พวกเครื�องประดบัต่าง ๆ เช่นปิ� นปักผม กระเป๋าสตางคเ์งิน
โบราณ หรือเครื�องประดบัพวกเครื�องเงินต่าง ๆ ซึ� งนอกจากจะผลิตจาก
วตัถุดิบที�มีคุณภาพ มีลวดลายที�สวยงาม ยงัดูมีคุณค่าทางจิตใจอีกดว้ย ซึ� ง
ทั�งนี�ทั�งนั�น ก็ตอ้งดูตามความตอ้งการของนกัท่องเที�ยวที�เปลี�ยนไปดว้ย 
เราตอ้งคอยพฒันาและหาสินคา้ใหม่ ๆ มาขายใหไ้ม่ซํ� าจาํเจกบัคนอื�น ๆ 

- เจาะจง
กลุ่มเป้าหมาย 
- สร้างความ
แตกต่างให้
สินคา้ 
- ผลิตจาก
วตัถุดิบที�มี
คุณภาพ 
- พฒันาและหา
สินคา้ใหม่ ๆ  

พฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื4อสินค้าที�ระลกึ 

A1 A2 A3 B1 B2 B3 C1 C2 C3 D1 D2 D3 รวม 

3. พฤติกรรมการซื�อ
ตามคาํแนะนาํของ
ไกดน์าํเที�ยว 

- � � - � � - - - � - - 5 

4. พฤติกรรมการ
ต่อรองราคา 

� � � � � � � � � � � � 12 
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ตารางที� 4-31  (ต่อ) 
 
รหัส คําตอบ Keyword 
A2  สินคา้ที�ระลึกนั�นมีหลากหลายประเภทและลูกคา้ก็มีความชอบที�

แตกต่างกนัออกไปเช่นกนั เราเลือกขายสินคา้ที�เป็นงานไมแ้กะสลกั
และงานฝีมือ ซึ� งคนไทยเชี�ยวชาญและมีฝีมือในดา้นนี�มากอยูแ่ลว้ 
ลูกคา้ส่วนใหญ่ที�ตดัสินใจซื�อก็เพราะสินคา้ดูมีคุณค่าทางจิตใจ ดูแพง 
ปกติแลว้คนจีนจะไม่ค่อยซื�อของประเภทนี�กนัมากนกั ส่วนใหญ่จะ
เนน้ไปทางซื�อของกินกนัซะมากกวา่ แต่ก็มีนกัท่องเที�ยวบางคนที�
ชอบในความแปลก แปลกในที�นี� คือ ที�บา้นเขาคงไม่มีงานฝีมือที�ระ
เอียดสวยงามเหมือนอยา่งของไทย เราจึงตอ้งอาศยัความแปลกที�
นกัท่องเที�ยวสนใจนี�แหละมาเป็นจุดขายสินคา้ของเรา งานแกะสลกั
ในร้านจึงมกัมีลวดลายที�แปลกใหม่ไม่ซํ� ากบัคนอื�น ๆ มากนกัและ
ตอ้งรู้จกัตามเทรนไม่ขายแต่ของซํ� า ๆ เดิม ๆ  

- เลือกขายสินคา้
ประเภทงานไม ้
- อาศยัวา่
นกัท่องเที�ยวชอบ
ความแปลกมาเป็น
จุดขาย 
- ความละเอียด
สวยงามของสินคา้ 
- พฒันาสินคา้แบบ
ใหม่ ๆ  

A3  ขึ�นชื�อวา่เป็นงานแฮนดเ์มดแลว้นั�น มนัเป็นการแสดงออกถึงของที�มี
เพียงชิ�นเดียวในโลกมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัจึงยอ่มมีคุณค่าทางจิตใจ
และมีคุณค่าต่อการซื�อกลบัไปเป็นของที�ระลึกมากกวา่การซื�อสิ�งของ
ที�มีขายอยูต่ามทั�วไปเสมอ กลุ่มลูกคา้ชาวจีนหลกั ๆ จึงเป็นคนที�ชื�น
ชอบในงานศิลปะและของสวย ๆ งาม ๆ ต่าง ๆ เรื�องคุณภาพและ
ความหลากหลายของสินคา้ก็เป็นอีกเรื�องสาํคญัต่อการซื�อของที�ระลึก
ของนกัท่องเที�ยวจีน คนจีนชอบซื�อของที�เห็นวา่คุม้ค่า ดงันั�นถา้หาก
สินคา้ผลิตจากวตัถุดิบที�ดีมีคุณภาพ และมีราคาไม่สูงจนเกินไป เราจึง
ตอ้งพยายามนาํเสนอวา่ของ ๆ เราดี ของ ๆ เราคุม้ค่าที�เขาจะจ่ายเงิน
ซื�อ ที�สาํคญัคือ จะตอ้งไม่หยุดนิ�งและขายแต่ของเดิม ๆ เมื�อก่อนร้าน
เราก็ขายของอยูไ่ม่กี�แบบ แต่ทุกวนันี� เราไดมี้การพฒันาตวัสินคา้ที�ขาย
ใหมี้หลากหลายเพิ�มมากขึ�น เช่น มีทั�งขนาดเล็กขนาดใหญ่ ของ
ตกแต่งก็มีหลากหลายสีสันใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซื�อตามความชอบ 
ส่วนบุคคล 

- มีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั 
- กลุ่มเป้าหมาย
หลกัคือ ผูที้�ชื�น
ชอบงานศิลปะ 
- สินคา้มีความคุม้
ค่าที�จะซื�อ 
- ไม่หยดุนิ�งและ
ขายแต่ของเดิม ๆ  
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ตารางที� 4-31  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
B1  เสื�อสกรีนลายนั�นมีขายกนัทั�วไปหมดและไม่ค่อยแตกต่างกนันกั แต่

ร้านเรามีเสื�อใหเ้ลือกทุกขนาดไซส์ตามความตอ้งการของลูกคา้ 
ในขณะที�บางร้านขายแค่ฟรีไซส์อยา่งเดียวเท่านั�น ถือเป็นการเพิ�ม
ตวัเลือกใหก้บัลูกคา้ใหม้ากขึ�น ซึ� งการที�เรามีหลายขนาดใหเ้ลือกนั�น 
ทาํใหน้กัท่องเที�ยวที�มากนัเป็นกลุ่มซึ�งอาจจะมีขนาดรูปร่างที�แตกต่าง
กนัออกไป สามารถซื�อเสื�อจากร้านเราไดทุ้กคน ไม่ตอ้งไปตามหา
ไซส์เล็ก ไซส์ใหญ่จากร้านอื�น ๆ นอกจากนี�พวกเสื�อสกรีนพวกนี�นาน 
ๆ ไปก็จะดูน่าเบื�อและซํ� าซาก เราจึงตอ้งคอยปรับใหล้ายสรีนบนเสื�อมี
ความทนัสมยัอยูต่ลอดดว้ย 

- มีเสื�อใหเ้ลือกทุก
ไซส์ตามตอ้งการ 
- ปรับลายสกรีนให้
ทนัสมยั 

B2  สินคา้ในร้านเรามีหลากหลายประเภทใหลู้กคา้เลือก ทั�งของกิน ของ
ใช ้ของตกแต่งเราก็มีหมด ซึ� งแต่ละชนิดเราก็มีใหเ้ลือกหลากหลาย
ขนาดหลายราคา สินคา้ชนิดเดียวกนัมีใหเ้ลือกตั�งแต่ขนาดเล็กไป
จนถึงขนาดใหญ่ เช่น ชุดเครื�องแกว้ลายไทย เราก็มีใครเลือกตั�งแต่ 2 
ชิ�นไปจนถึง 12 ชิ�น ทาํใหลู้กคา้มีโอกาสเลือกไดห้ลากหลายมากขึ�น 
เพราะของที�ระลึกที�นาํมาขายกนันี� ส่วนใหญ่ก็รับมาจากที�เดียวกนั มี
ลกัษณะเหมือน ๆ กนั ไม่ค่อยต่างกนัมากนกั แต่เนื�องจากร้านเรา
ค่อนขา้งใหญ่ เราจึงเนน้ไปที�ความหลากหลายของสินคา้มากกวา่ และ
ตอ้งไม่ลืมที�จะหาของใหม่ ๆ ของตามกระแสมาขาย ถือเป็นการ
พฒันาสินคา้ทาํใหลู้กคา้มีตวัเลือกที�มากขึ�นดว้ย 

- เนน้ความ
หลากหลายของ
สินคา้ 
- หาของใหม่ ๆ 
ของตามกระแสมา
ขาย 
 

B3  ร้านอื�นอาจจะขายกรอบรูปที�ทาํจากพลาสติกเพราะมีตน้ทุนที�ต ํ�ากวา่แต่
เราเลือกขายกรอบรูปที�ทาํจากเปลือกหอยที�ดูดีกวา่ลูกคา้ก็ใหค้วามสนใจ
มากกวา่เพราะมนัไม่เหมือนใคร ถึงเราจะไดก้าํไรนอ้ยลงแต่เราก็สามารถ
ขายไดใ้นปริมาณที�มากขึ�น ซึ� งก็ถือวา่คุม้ค่าเลยทีเดียว เราขายกรอบรูปที�ทาํ
จากเปลือกหอยที�ดูมีคุณค่ามากกวา่กรอบรูปที�ทาํจากพลาสติก เมื�อขาย
ราคาที�เท่า ๆ  กนัลูกคา้ก็เลือกที�จะซื�อเรามากกวา่ ลูกคา้บางคนไม่สนใจรูป
ถ่ายแต่ซื�อแค่กรอบรูปที�ทาํจากเปลือกหอยก็มี คงเป็นเพราะใคร ๆ  ก็อยาก
ไดข้องที�ดูดีมีคุณภาพ เราจึงเนน้การขายสินคา้ที�มีคุณภาพ เมื�อก่อนเราก็  

- ลูกคา้ใหค้วาม
สนใจเพราะสินคา้
ไม่เหมือนใคร 
- สินคา้ดูมีคุณค่า
มากกวา่ร้านอื�น ๆ  
- ขายสินคา้ที�มี
คุณภาพ 
- พฒันาตวัสินคา้  
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ตารางที� 4-31  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
B3 ขายกรอบรูปพลาสติกทั�วไปเหมือนร้านอื�น ๆ แต่พอขายไปก็รู้สึกอยากที�

จะสร้างความแตกต่าง เพราะการขายของเหมือน ๆ กนั บริเวณใกล ้ๆ กนั 
ลูกคา้ก็อาจจะไม่ซื�อสินคา้ร้านเราก็ได ้จึงการพฒันาตวัสินคา้ใหแ้ตกต่าง
ออกไปจากร้านอื�น ๆ โดยการเปลี�ยนมาขายกรอบรูปที�ทาํจากเปลือกหอย 
ซึ� งก็ถือวา่ประสบความสาํเร็จเป็นอยา่งดีเลยทีเดียว มีลูกคา้สนใจกรอบ
รูปของเรามากขึ�นเยอะมาก ๆ  

ใหต่้างจากร้าน 
อื�น ๆ 

C1  โปสการ์ดและแถบแม่เหล็กนั�นมีขายอยูต่ามสถานที�ท่องเที�ยวกนัเกลื�อน
กลาดก็จริง แต่ในตลาดเคหะฯนี�ไม่มีใครขายของเหมือนกบัเรา ถือวา่
ไดเ้ปรียบตรงที�ไม่มีคู่แข่งมากในพื�นที�นี�  แต่เนื�องจากเป็นแหล่งชอ้ปปิ� ง
มากกวา่แหละท่องเที�ยว นกัท่องเที�ยวจึงไม่ค่อยจะสนใจของที�ระลึกพวก
โปสการ์ดแบบนี�มากนกั เราจึงตอ้งมีการพฒันาตวัโปสการ์ดของเราให้
ทนัสมยัอยูต่ลอด เช่นดูกระแสนิยมของเมืองไทยในช่วงนั�น ๆ เพื�อมาทาํ
เป็นโปสการ์ดก็จะช่วยดึงดูดความสนใจของลูกคา้ไดใ้นระดบัหนึ�ง 
เพราะการขายโปสการ์ดนั�นจุดสาํคญัก็อยูที่�ภาพถ่ายบนโปสการ์ด ถา้ใน
เมืองพทัยามีมุมยอดฮิตใหม่ ๆ เรากอ้ตอ้งพฒันาสินคา้ของเราใหท้นัตาม
กระแส นอกจากนี� เรายงัมีลายบนโปสการ์ดอยูม่ากมายกวา่ 30 แบบ ให้
ลูกคา้ไดเ้ลือกซื�อตามความพอใจและความชอบของแต่ละบุคคล 

-ไม่มีใครขาย
สินคา้ชนิด
เดียวกนักบัเรา 
- พฒันาสินคา้
ใหท้นัสมยั 
- มีลายใหเ้ลือก
มากมาย 

C2  คุณภาพของตวัสินคา้เป็นสิ�งสาํคญั เพราะคนขายผา้ไหมในพทัยามีเยอะ
มาก แต่ถึงเราจะไม่ไดข้ายที�ร้านหรู ๆ เราก็ตั�งใจที�จะเลือกสิ�งดี ๆ ใหก้บั
ลูกคา้ ถา้สินคา้ของเราดีมีคุณภาพลูกคา้ก็อยากที�จะซื�อกลบัไป แต่การ
ขายผา้ลายไทยอยา่งเดียวนั�น นกัท่องเที�ยวใหค้วามสนใจไม่มาก เพราะผา้
ไทยสวยจริงแต่นกัท่องเที�ยวนาํไปใชป้ระโยชน์ไม่ค่อยได ้ทาํใหก้ลุ่ม
ลูกคา้หลกัก็จะเป็นผูที้�ชื�นชอบความสวยงาม ละเอียดอ่อนและปราณีต
ของผา้ไหมไทยอยูแ่ลว้ เราจึงไดพ้ฒันามาขายสินคา้อื�น ๆ ที�ทาํจากผา้ลาย
ไทย เช่นตุก๊ตาผา้ พวงกุญแจ กระเป๋าผา้รวมไปถึงเนคไทลายไทยซึ�ง
ลูกคา้ก็จะ ใหค้วามสนใจมากขึ�นเพราะสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ได ้
และมีความแตกต่างจากผา้ไหมไทยร้านอื�น ๆ 

- สินคา้ดีมี
คุณภาพ 
- พฒันาสินคา้
ใหใ้ชป้ระโยชน์
ไดจ้ริง 
- กลุ่มลูกคา้หลกั
เป็นผูที้�ชื�นชอบ
ผา้ไหมไทย 
- แตกต่างจาก
สินคา้ร้านอื�น 
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ตารางที� 4-31  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
C3  การขายขนมและของเล่นโบราณนั�นก็ตอ้งมีการพฒันาสินคา้อยูเ่สมอ 

ถึงเราเลือกที�จะขายของโบราณแต่เราก็ตอ้งตามกระแส คือ ถา้ของเล่น
ชิ�นไหนตลาดใหค้วามสนใจเยอะเราก็ตอ้งขายใหเ้ขา้กบักระแสนิยม 
คนจีนชอบซื�อของแปลก ๆ นะ ของเล่นโบราณคนจีนก็ใหค้วามสนใจ
มากเลยทีเดียว เขาคงไม่ไดม้องวา่มนัโบราณเหมือนเรา แต่เขาคงมอง
วา่มนัแปลกเลยน่าซื�อกลบัไปมากกวา่ ซึ� งร้านเราก็จะมีของใหเ้ลือก
หลากหลาย ทั�งที�เป็นของกินเป็นพวกขนมโบราณและของเล่นโบราณ
ต่าง ๆ ใหลู้กคา้ไดเ้ลือกซื�อกนัตามความตอ้งการ 

- พฒันาสินคา้
และขายใหเ้ขา้กบั
กระแสนิยม 
- แปลกเลยน่าซื�อ 
- มีสินคา้ใหเ้ลือก
หลากหลาย 
 
 

D1  รูปที�เรานาํมาสกรีนเสื�อนั�นจะเป็นรูปที�เราถ่ายเองไม่ไดห้าเอาตาม
อินเตอร์เน็ตทั�วไปเหมือนร้านอื�น ๆ คนอื�นร้านอื�น ๆ เขาก็รับมาจากที�
เดียวกนัแบบคลา้ย ๆ กนั ก็มาขายแข่งกนัเอง เราจึงตอ้งทาํอะไรที�
แตกต่างไปจากคนอื�นและตอ้งรู้จกัพฒันาสินคา้ของเราให้ดียิ�งขึ�นไป
เรื�อย ๆ ซึ� งเราก็ไปเลือกซื�อเสื�อเองซื�อหมวกเอง เลือกเนื�อผา้ที�ดี ๆ เพื�อ
นาํมาสกรีนรูปที�เราถ่ายขึ�นเอง มนัเป็นสิ�งที�เราตั�งใจที�จะทาํใหสิ้นคา้
ของเรามีคุณภาพเพราะใคร ๆ ก็อยากเลือกของที�ดีที�สุดให้กบัตวัเอง 

- สินคา้แตกต่าง
จากร้านอื�น ๆ  
- พฒันาสินคา้ของ
เราใหดี้ยิ�ง ๆ ขึ�น
ไป 
- ผลิตจากวตัถุดิบ
ที�มีคุณภาพ 

D2  ตามหาดนี� มีรายขายของเหมือน ๆ เราเยอะมาก คนอื�น ๆ ก็ขายสินคา้ 
คลา้ย ๆ กนัหมด ร้านเราเนน้ใหมี้ของที�หลากหลาย อยา่งเช่นพวกเสื�อ
ชายหาดเราก็จะดูวา่ช่วงนี� เสื�อผา้แบบไหนขายดี เราก็จะรับมามาก
หน่อย ร้านเราอยูริ่มชายหาด บางคนซื�อเพราะเล่นนํ�าเสร็จแลว้ก็หาซื�อ
เสื�อผา้เปลี�ยนกนัก่อนกลบัเขา้ที�พกั แต่พวกนกัท่องเที�ยวจีนไม่ค่อย
สนใจเรื�องเสื�อผา้มากนกัหรอก บางคนเอาผา้เช็ดตวัออกมาจากโรงแรม
แลว้กอ้คลุมผา้เช็ดตวักลบัก็มี จะขายไดเ้ยอะก็พวกพวงกุญแจ และของ
สวย ๆ งาม ๆ มากกวา่ แต่ก็ถือวา่ขายไดเ้รื�อย ๆ นะ เพราะนกัท่องเที�ยวจีน
มาเที�ยวเยอะมาก 

- ขายสินคา้
หลากหลาย 
- ช่วงนี� เสื�อผา้
แบบไหนขายดีก็
จะรับมาขายมาก 
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ตารางที� 4-31  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
D3  ร้านเราขายสินคา้ที�ระลึกที�สามารถมองแลว้รู้เลยวา่ไปเที�ยวทะเลมา

จริง ๆ เช่นพวกโมบายจากเปลือกหอย กรอบรูป และเสื�อชายหาด 
ต่าง ๆ ใหเ้ลือกหลากหลายแบบ ซึ� งนกัท่องเที�ยวที�มาเที�ยวทะเลส่วน
ใหญ่ก็จะซื�อของพวกนี� ติดไมติ้ดมือกลบัไปฝากและไปเป็นที�ระลึกกนั
พอสมควร แต่เราก็ตอ้งดูดว้ยวา่นกัท่องเที�ยวชอบอะไร อยากไดอ้ะไร
เราก็ไปหาสิ�งเหล่านั�นมาขายใหต้รงกบัความตอ้งการของเขา เราจึงมกั
หาอะไรแปลกใหม่มาขายอยูเ่สมอ 

- มีสินคา้ใหเ้ลือก
หลากหลายแบบ 
- มกัหาอะไร 
แปลก ๆ ใหม่ ๆ มา
ขายอยูเ่สมอ 

 
 สรุปผลตารางที� 4-31 พบวา่ กลยทุธ์หลกั ๆ ดา้นผลิตภณัฑที์�ผูป้ระกอบการเลือกใช ้
ไดแ้ก่  

 1.  กลยทุธ์ดา้นความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ จาํนวน 8 คน (A1, A2, 
A3, B3, C1, C2, C3, D1) มีความเห็นวา่การสร้างความแตกต่างใหก้บัผลิตภณัฑที์�ขายนั�นเป็นสิ�ง
สาํคญัอยา่งมากในการวางกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด  

 2.  กลยทุธ์ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคน (A1, A2, A3, B1, B2, 
B3, C1, C2, C3, D1, D2, D3) มีความเห็นวา่เรื�องคุณสมบติัของผลิตภณัฑน์ั�นมีส่วนสาํคญัในการ
กาํหนดกลยทุธ์ทางดา้นการตลาด เนื�องจากนกัท่องเที�ยวรวมไปถึงผูบ้ริโภคทุกคนยอ่มตอ้งการซื�อ
ของที�สามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้อีกทั�งคุณสมบติัอื�น ๆ ของสินคา้ที�จะตดัสินใจ
ซื�อ ไม่วา่จะเป็นรูปลกัษณ์ภายนอกของสินคา้ บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ คุณภาพและความหลากหลาย
ของสินคา้ เป็นตน้ 
 3.  กลยทุธ์การกาํหนดตาํแหน่งของผลิตภณัฑ ์คือ การออกแบบผลิตภณัฑเ์พื�อแสดง
ตาํแหน่งที�แตกต่างและมีคุณค่าในจิตใจของลูกคา้เป้าหมาย โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์จาํนวน 5 คน (A1, 
A2, A3, B3, C2) มีความเห็นวา่กลยทุธ์การกาํหนดตาํแหน่งของผลิตภณัฑมี์ความจาํเป็นต่อการ
ดาํเนินการทางดา้นการตลาดเพื�อขายสินคา้ที�ระลึกใหก้บันกัท่องเที�ยวชาวจีน 

 4.  กลยทุธ์ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคน (A1, A2, A3, ..., D3) ให้
ความสาํคญักบัการปรับปรุงและพฒันาตวัสินคา้ใหส้ามารถตอบสนองกลุ่มเป้าหมายไดดี้ยิ�งขึ�น  
ทุกคนต่างมีความเห็นที�ตรงกนัวา่ยคุสมยัที�เปลี�ยนแปลงไปก็ยอ่มทาํใหค้วามตอ้งการและกระแส
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นิยมเปลี�ยนแปลงตามไปดว้ย จึงตอ้งมีการพฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้ความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ  

 คําถามที�สัมภาษณ์ข้อที� 3 กลยทุธ์ดา้นราคาที�ท่านเลือกใชแ้ละใหค้วามสนใจในการ
ดาํเนินกิจการ 

 
ตารางที� 4-32  บทสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ ขอ้ที� 3 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
A1  พฤติกรรมการซื�อที�สาํคญัของคนจีนก็คือ การต่อรองราคา นั�นนั�นถา้

อยากขายของใหค้นจีนก็ตอ้งยอมลดราคา ถา้ไม่ลดเลยพวกคนจีนก็ไม่
ค่อยอยากจะซื�อ ราคานั�นเป็นสิ�งสาํคญัสาํหรับการขายสินคา้ทุก ๆ 
ประเภท ถา้เราลดราคาใหลู้กคา้มากเกินเราก็ไดก้าํไรนอ้ย แต่ถา้เราตั�ง
ราคาสูงเกินเราก็ขายไม่ได ้โชคดีที�ในตลาดนํ�าไม่ค่อยมีคนขายของ 
คลา้ย ๆ กนัมากนกั เราจึงไม่จาํเป็นตอ้งลดราคาใหลู้กคา้มากนกั 

- ลดราคาสินคา้ 

A2  เรื�องราคากบัคนจีนนี�เป็นสิ�งที�แน่นอนอยูแ่ลว้วา่พวกคนจีนตอ้งต่อราคา
เราแน่ ๆ บางคนต่อมาทีเราแทบจะไม่ไดก้าํไรเลยดว้ยซํ� า ซึ� งเรา
จาํเป็นตอ้งมีเกณฑใ์นการตั�งราคาสินคา้ประเภทต่าง ๆ อยา่งที�ร้านเรา
เป็นสินคา้ประเภทงานฝีมือ เราสามารถตั�งราคาสูง ๆ เพื�อใหเ้หมาะสม
กบัภาพลกัษณ์ของสินคา้ การตั�งราคาสูงนั�นทาํให้คนจีนบางกลุ่มที�เขามี
กาํลงัที�จะซื�อหรือพวกที�ค่อนขา้งมีฐานะดีหน่อยรู้สึกวา่ของชิ�นนั�นตอ้ง
เป็นของที�ดีมีคุณภาพ เมื�อคนจีนเห็นวา่ของที�จะซื�อดูมีค่า เขาก็จะต่อ
ราคานอ้ยลง เราลดราคาสินคา้ใหเ้ล็กนอ้ยเขาก็ยนิดีที�จะซื�อ 

- การตั�งราคาสูง 
- ลดราคา 

A3  เนื�องจากในตลาดนํ�านี� มีกฎวา่หา้มขายสินคา้ที�คลา้ย ๆ กนั ตดัราคากนั
คือ เราสามารถลดราคาสินคา้ใหลู้กคา้ไดใ้นระดบัหนึ�งเพื�อไม่ใหต้ดั
ราคาร้านอื�น ซึ� งร้านเราทั�ง 4 สาขาในตลาดนํ�าก็จะตั�งราคาสินคา้เท่า ๆ 
กนั ลูกคา้ที�เดินเลือกซื�อสินคา้แลว้ชอบงานฝีมือของร้านเราก็จะรับรู้ได้
ถึงราคามาตรฐาน เพราะก่อนที�คนจีนจะซื�อสินคา้เขาจะเช็คราคา    
หลาย ๆ ร้าน เพื�อมาต่อรองราคาใหไ้ดร้าคาถูกที�สุด เราก็จะลดราคา
สินคา้ใหน้กัท่องเที�ยวเหล่านั�นบา้งเพื�อให้เขารู้สึกวา่เขาไดรั้บส่วนลด 
และประสบความสาํเร็จในการต่อรองราคาเพราะคนจีนส่วนใหญ่แลว้ 

- หา้มขายตดั
ราคากนั 
- ลดราคา 
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ตารางที� 4-32  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
A3 ถา้เราไม่ลดราคาให้เขาเลย เขาจะไม่ค่อยซื�อสินคา้เรา นอกจากจะ

เป็นสินคา้ที�เขาอยากไดจ้ริง ๆ เช่นเครื�องประดบัที�เขาถูกใจ เป็นตน้ 
 

B1  เนื�องจากสินคา้พวกเสื�อสกรีนที�ขายนี� ส่วนใหญ่ก็รับมาจากที�
เดียวกนั มีรูปลกัษณ์ของสินคา้ที�เหมือน ๆ กนั นกัท่องเที�ยวชาวจีน
จึงยิ�งต่อราคาสินคา้มาก แต่เราก็ไม่ควรขายตดัราคาสินคา้ของร้าน 
อื�น ๆ เพราะนั�นก็จะทาํใหเ้ราไดก้าํไรนอ้ยลงไปดว้ย การตั�งราคา
สินคา้สาํหรับขายนกัท่องเที�ยวต่างชาติ โดยเฉพาะชาวจีนนั�น จะมี
การตั�งราคาที�สูงกวา่การขายนกัท่องเที�ยวชาวไทยอยูแ่ลว้ นั�นก็เผื�อ
ใหน้กัท่องเที�ยวชาวจีนไดต่้อรองราคากนัไวอ้ยูแ่ลว้ แลว้เราก็จะลด
ราคาใหไ้ดใ้นเกณฑที์�เรากาํหนด 

- หา้มขายตดัราคา 
- ตั�งราคาสูงเผื�อให้
คนจีนต่อรอง 
- ลดราคาได ้

B2  เนื�องจากร้านเราเป็นเหมือนศูนยร์วมของที�ระลึก มีสินคา้
หลากหลายรูปแบบ หลากหลายราคา เราจึงจาํเป็นตอ้งใชพ้นกังาน
ขายช่วยในการขายสินคา้ แต่เราจะมีการบอกช่วงราคาและราคา
ตํ�าสุดของสินคา้แต่ละชนิดใหก้บัพนกังานขาย เมื�อก่อนเราขายของ
แบบที�ติดป้ายราคาชดัเจน ควบคุมไดง่้ายจริงเพราะมีราคามาตรฐาน 
ไม่ตอ้งกงัวลเรื�องการต่อรองราคาและการลดราคาของพนกังานขาย 
แต่กลยทุธ์นี�อาจไม่ค่อยไดผ้ลกบัชาวจีนนกั เพราะคนจีนชอบใหเ้รา
ลดราคา เหมือนเขาตั�งใจไวว้า่เขาจะต่อราคา ถา้ต่อไดเ้ขาก็ซื�อ ต่อ
ไม่ไดเ้ขาก็ไม่ซื�อ เราจึงตอ้งปรับเปลี�ยนกลยทุธ์ทางดา้นราคาให้
เหมาะสมกบันกัท่องเที�ยวเหล่านี�  คือ เราตอ้งลดราคาให้เขาบา้งตาม
ความตั�งใจของเขา อีกทั�งร้านเราค่อนขา้งใหญ่รับของที�ระลึกมาขาย
ที�ละมาก ๆ ในราคาที�ตน้ทุนตํ�ากวา่ร้านเล็ก ๆ อื�น ๆ ซึ� งก็ทาํใหเ้รา
สามารถตั�งราคาใหถู้กกวา่ร้านอื�น ๆ ไดด้ว้ย 

- ลดราคา 
- ตั�งราคาถูกกวา่
ร้านอื�น ๆ  
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ตารางที� 4-32  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
B3  กรอบรูปของเราค่อนขา้งมีตน้ทุนที�สูงกวา่กรอบรูปพลาสติกทั�วไป

ของร้านอื�น ๆ แต่เราเลือกที�จะไม่ตั�งราคาที�สูงเกินกวา่คนอื�น คือ ขาย
ตามราคามาตรฐานและไม่ตดัราคาร้านคา้อื�น ๆ เพราะสินคา้เราดูมี
มูลค่ากวา่ร้านอื�น ๆ อยูแ่ลว้ แค่ขายราคาที�เท่ากบัคนอื�นก็เพิ�ม
ยอดขายใหเ้ราไดม้าก เรายอมที�จะไดก้าํไรนอ้ยลงจากเดิมที�ขาย
กรอบรูปพลาสติกแต่ขายไดป้ริมาณที�เพิ�มมากขึ�นมากยงัดีซะกวา่ 

- ขายตามราคา
มาตรฐานไม่ตดั
ราคาร้านอื�น 

C1  โปสการ์ดและแถบแม่เหล็กที�เราขายนั�นก็มีราคาต่อหน่วยที�ถือวา่ถูก
อยูแ่ลว้ คนจีนจึงไม่ค่อยต่อราคากบัสินคา้ประเภทนี�มากนกั ทางดา้น
ราคาเราจึงใชก้ลยทุธ์และการตั�งราคาตามมาตรฐาน แต่ถา้ซื�อใน
ปริมาณมาก ๆ ก็อาจจะมีส่วนลดใหไ้ดบ้า้งตามความเหมาะสม 

- ตั�งราคาตาม
มาตรฐาน 
- มีส่วนลดเมื�อซื�อ
ปริมาณมาก ๆ  

C2  พวกผา้ไหมผา้ลายไทยนี� เป็นสิ�งที�แสดงใหเ้ห็นถึงเอกลกัษณ์ความ
เป็นไทย ทาํใหดู้เป็นสินคา้ที�มีมูลค่าสูง เราจึงใชว้ธีิการตั�งราคาใหสู้ง
เพื�อใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ของเรา และจะลดราคาลงมาก ๆ เมื�อ
นกัท่องเที�ยวทาํการต่อรองราคา ซึ� งก็จะทาํใหน้กัท่องเที�ยวรู้สึกวา่
สินคา้มีราคาถูกลงมาก ๆ แต่ขอ้ควรระวงัของการตั�งราคาสินคา้ที�สูง
ก็คือ หากตั�งราคาสินคา้สูงจนเกินไป ลูกคา้ก็จะรู้สึกวา่มนัแพงและ
ไม่อยากที�จะซื�อ ดงันั�นการตั�งราคาจึงควรคาํนึงถึงความเหมาะสม
ของสินคา้และตอ้งรู้จกัสังเกตพฤติกรรมของลูกคา้ที�มาซื�อดว้ย หาก
บอกราคาสูงแลว้ลูกคา้เดินหนีก็แสดงวา่เราตั�งราคาที�สูงมาก
จนเกินไป 

- ตั�งราคาสูง 
- ลดราคาสินคา้ลง
มาก 

C3  เรื�องราคานั�นสาํหรับของพวกของเล่นและขนมเหล่านี� มีราคาที�ไม่
สูง จึงไม่สามารถราคาใหลู้กคา้ไดที้ละมากแบบสินคา้ชนิดอื�น แต่เรา
ก็ทาํการลดราคาสินคา้บา้งเล็กนอ้ย เช่นเราจะตั�งราคาขายเกินกวา่
ปกติชิ�นละ 10 บาท โดยประมาณเพื�อใหดู้เหมือนเป็นการลดราคา
เวลาลูกคา้ต่อรอง 

- ตั�งราคาสูงแลว้ลด
ราคาใหลู้กคา้ 
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ตารางที� 4-32  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
D1 ถึงแมเ้สื�อผา้และหมวกจะมีขายอยูท่ ั�วไปมากมายบนเกาะลา้น แต่

เนื�องจากสินคา้ของเราไม่เหมือนกบัคนอื�น ๆ จึงดูไม่เป็นงานโหล การ
ที�เราตั�งราคาเทียบเท่าทอ้งตลาดนั�น ลูกคา้ที�ไดม้าเลือกชมสินคา้ของเรา
ก็จะตดัสินใจซื�อไดไ้ม่อยากเพราะคุณภาพของสินคา้ร้านเราดีกวา่ร้าน
อื�น ๆ  

- สินคา้คุณภาพ
ดีกวา่แต่ตั�งราคา
เท่าทอ้งตลาด 

D2 สาํหรับกลยทุธ์ทางดา้นราคานั�น เราจะใชว้ธีิขายของใหถู้กกวา่ร้าน 
อื�น ๆ เล็กนอ้ย โดยอาจเลือกสินคา้ที�มีรูปลกัษณ์คลา้ย ๆ กนัแต่มีตน้ทุน
ที�ต ํ�ากวา่ คือ ทาํการลดตน้ทุนเพื�อลดราคาสินคา้ เนื�องจากตามชายหาด
นี� มีคนขายเสื�อผา้เหมือน ๆ กบัร้านเรากนัเป็นจาํนวนมาก และการที�
นกัท่องเที�ยวชาวจีนชอบเดินถามราคา และต่อรองราคาเกือบทุกร้าน
เพื�อเลือกสินคา้ที�มีราคาถูกที�สุด ดงันั�น เราจึงควรพยายามทาํใหสิ้นคา้มี
ราคาถูกกวา่ร้านอื�น ๆ โดยการลดตน้ทุนนั�นเอง 

- ลดตน้ทุนเพื�อ
ขายในราคาที�ถูก
กวา่ร้านอื�น ๆ  

D3 ร้านหวานใจชายหาดจะมีของที�ระลึกที�แสดงออกถึงทะเลต่าง ๆ 
มากมายใหเ้ลือกซึ�งราคาก็จะแตกต่างกนัไปตามชนิดของสินคา้ ซึ� งแต่
ละร้านแถว ๆ นี�ก็จะมีราคากลางที�ไม่แตกต่างกนัมากนกั แต่เนื�องจาก
เราเป็นคนขายเองไม่ไดจ่้ายลูกจา้งจึงสามารถลดราคาใหก้บัลูกคา้ได้
ตามความเหมาะสมของสินคา้แต่ละชนิด 

- ตั�งราคาตาม
ราคากลาง 
- ลดราคาตาม
ความเหมาะสม 

 
 สรุปผลตารางที� 4-32 พบวา่ กลยทุธ์หลกั ๆ ดา้นราคาที�ผูป้ระกอบการเลือกใช ้ไดแ้ก่ 
 1.  กลยทุธ์การใหส่้วนลด สาํหรับกลยทุธ์การใหส่้วนลดแก่ลูกคา้นั�น ถือเป็นกลยทุธ์ที�มี

ความจาํเป็นและผูป้ระกอบการนิยมใชม้ากเป็นอนัดบั 1 เพื�อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซื�อ
สินคา้ของคนจีนที�ชอบต่อรองราคานั�นเอง โดยผูป้ระกอบการถึง 9 คนจาก 12 คน (A1, A2, A3, B1, 
B2, C1, C2, C3, D3) ไดด้าํเนินการขายโดยมีการลดราคาสินคา้ตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้คือ 
นกัท่องเที�ยวชาวจีน 

 2.  กลยทุธ์ราคาถูกกวา่ สาํหรับกลยทุธ์การตั�งราคาถูกกวา่ทอ้งตลาดนั�น ซึ� งเป็นผลจาก
การที�คนจีนชอบต่อรองราคาและนิยมที�จะซื�อของที�มีราคาถูก ทาํใหผู้ป้ระกอบการ 2 คน คือ B2 
และ D2 เลือกที�จะตั�งราคาให้ถูกเพื�อใหง่้ายต่อการขายใหก้บันกัท่องเที�ยวชาวจีน 
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 3.  กลยทุธ์การตั�งราคาสูง การตั�งราคาที�สูงนั�นผูป้ระกอบการมกัจะตั�งราคาสินคา้ใหสู้ง
เพื�อใหสิ้นคา้ดูมีคุณค่าเพิ�มมากขึ�น ซึ� งการตั�งราคาใหสู้งนี�มกัจะใชก้บัสินคา้ที�เป็นงานฝีมือต่าง ๆ 
เช่น ผา้ไหมและงานแกะสลกั โดยผูป้ระกอบการที�เลือกใชก้ลยทุธ์การตั�งราคาสูงมีจาํนวน 4 คน
ไดแ้ก่ A2, B1, C2, C3  
 4.  กลยทุธ์การตั�งราคาตามราคามาตรฐาน การขายสินคา้นั�น จาํเป็นที�จะตอ้งคาํนึงถึง
ราคากลางหรือราคาตลาด เพื�อไม่ใหข้ายตดัราคาผูอื้�นหรือขายราคาสูงกวา่ผูอื้�นจนเกินไป ซึ� งแต่ละ
เขตพื�นที�ก็จะมีราคาตลาดของสินคา้ที�แตกต่างกนัไป โดยผูป้ระกอบการจาํนวน 4 คน (A3, B3, C1, 
D1, D3) ที�ไดเ้ลือกใชก้ลยทุธ์ทางดา้นราคาโดยตั�งราคาตามความเหมาะสมของราคาตลาด 

 คําถามที�สัมภาษณ์ข้อที� 4 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�ท่านเลือกใชแ้ละให ้
ความสนใจในการดาํเนินกิจการ 

 
ตารางที� 4-33  บทสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ ขอ้ที� 4 
 
รหัส คําตอบ Keyword 
A1  ที�ทาํเลที�ตั�งของร้านอาจจะไม่ค่อยดีนกัแต่ก็พยายามที�จะจดัร้านใหมี้

จุดเด่นเพื�อดึงดูดใจลูกคา้และสร้างทาํเลทองใหก้บัธุรกิจของตวัเอง 
เนื�องจากร้านของเราไม่ไดมี้ล็อกดี ๆ ถาวรแบบคนอื�นเขา โดยการจอง 
ล็อกขายของในตลาดนํ�านั�น เจา้ของกิจการตลาดนํ�าจะพิจารณาจาสินคา้
ที�เราขายแลว้เลือกจดัสรรพื�นที�ใหก้บัเรา แต่การที�ร้านเราไม่มีกาํแพง
แบบร้านอื�น ๆ ก็มีขอ้ดีคือ ลูกคา้สามารถเห็นสินคา้เราไดจ้ากทุกทิศทาง 
เราจึงตอ้งจดัร้านของเราใหน่้าสนใจและสะดุดตานกัท่องเที�ยว ก็จะช่วย
ใหลู้กคา้มองเห็นร้านเราไดง่้ายขึ�น และเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากขึ�นดว้ย การ
ส่วนจา้งพนกังานขายนั�นก็เป็นสิ�งที�ดีกบัผูป้ระกอบการ แต่เนื�องจากร้าน
เราไม่ไดใ้หญ่มากนกัการที�ผูป้ระกอบการจะขายสินคา้เองจึงน่าจะดี
ที�สุด เพราะเราจะเขา้ใจสินคา้ทุกชิ�นภายในร้านของเราและสามารถ
อธิบายใหลู้กคา้ฟังไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากกวา่ลูกจา้ง ในตลาดนํ�า
ส่วนใหญ่ไม่เชิงเป็นผูป้ระกอบการแต่จะเป็นนกัลงทุนกนัมากกวา่ 
เพราะเขามีหนา้ที�ลงทุนแลว้จา้งพนกังานมาขายแทน แต่สาํหรับเรา เรา
สามารถเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้และเปลี�ยนแปลงวธีิการขายได้
ตลอดเวลาใหเ้ขา้กบักลุ่มลูกคา้ที�เราตอ้งการ 

- สร้างทาํเลทอง 
- การเขา้ถึงกลุ่ม
ลุกคา้ 
- พนกังานให้
คาํแนะนาํสินคา้ 
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ตารางที� 4-33  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
A2 เรื�องทาํเลของร้านถือเป็นสิ�งสาํคญั ร้านเรามีหนา้ร้านที�เขา้ไปถึง 2 ฝั�ง ซึ� ง

ทาํใหน้กัท่องเที�ยวสามารถมองเห็นไดง่้ายจากทุกมุมมอง ซึ� งร้านคา้ก็
ตั�งอยูบ่ริเวณกลาง ๆ ของโซนภาคเหนือ ซึ� งก็เป็นทาํเลที�มีคนผา่นเป็น
จาํนวนมาก ก็ถือเป็นการเพิ�มโอกาสที�นกัท่องเที�ยวจะซื�อสินคา้ที�ระลึก
จากร้านเราดว้ย เพราะมีบางร้านที�อยูมุ่ม ๆ ไม่ใช่ทางผา่น นกัท่องเที�ยวก็
อาจจะไม่เห็นและไม่ไดเ้ดินเขา้ไปเลือกซื�อของตรงบริเวณนั�น 

- ทาํเลที�ดี
ลูกคา้จะเห็น
และเขา้ถึงได้
ง่าย 

A3 ร้านเรามีหลายสาขาจึงตอ้งจา้งพนกังานมาช่วยขาย แต่พนกังานขายทุก
คนจะตอ้งสื�อสารภาษาองักฤษได ้และสามารถเรียกลูกคา้ที�เป็นคนจีนได ้
ซึ� งการพดูกบัชาวจีนดว้ยภาษาจีนคาํสั�น ๆ นั�นก็ทาํใหค้นจีนตดัสินใจซื�อ
สินคา้ไดง่้ายขึ�น นอกจากนี� ร้านเรายงัมีทาํแลที�ตั�งที�สามารถมองเห็นได้
ง่าย อยา่งร้านที�อยูต่รงทางเขา้ตลาดนํ�านั�น เมื�อทวัร์ปล่อยใหน้กัท่องเที�ยว
ไดเ้ดินเลือกซื�อของ ร้านเราก็เป็นร้านแรก ๆ ที�นกัท่องเที�ยวมองเห็น 
ไดง่้าย 

- พนกังาน
แนะนาํสินคา้ 
- เขา้ถึงลูกคา้ 
- ทาํเลดี 

B1 ร้านของเราตั�งอยูใ่นบริเวณของไนทบ์าร์ซ่า ซึ� งก็มีนกัท่องเที�ยวเขา้มาเดิน
เลือกซื�อของกนัเป็นจาํนวนมาก เราจึงทาํการจดัแต่งร้านคา้ใหมี้ความ
สะดุดตานกัท่องเที�ยว เช่นเลือกแขวนเสื�อผา้ที�มีสีสันสดใส โดยเฉพาะ
กบันกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มกัจะชอบเลือกซื�อสินคา้ที�มีสีสด ๆ และไม่ค่อย
นิยมใส่เสื�อดาํ เสื�อเทามากนกั นอกจากนี�พนกังานที�ขายสินคา้จะตอ้ง
สามารถสื�อสารกบัชาวต่างชาติ เช่นคนจีนไดบ้า้ง เพื�อให้เขา้ใจลูกคา้ 

- ทาํเลดี 
- พนกังาน
ขายตอ้ง
สื�อสารกบั
ลูกคา้ต่างชาติ
ไดบ้า้ง 

B2 พวกของที�ระลึกมนัยงัไม่ถือเป็นสิ�งจาํเป็นที�นกัท่องเที�ยวทุกคนจะตอ้ง
ซื�อ ไม่เหมือนขา้วที�ยงัไงก็ตอ้งกิน โดรงแรมที�ยงัไงก็ตอ้งใชน้อน แต่ของ
ที�ระลึกนั�นมนัขึ�นอยูก่บัความพึงพอใจของตวับุคคล คนจีนจาํนวนไม่
นอ้ยเลยที�ไม่ไดส้นใจพวกของที�ระลึกเหล่านี�  เราจึงตอ้งคอยมีพนกังาน
ใหค้าํแนะนาํเกี�ยวกบัสินคา้ในร้านของเรา เพื�อเป็นการชกัจูงลูกคา้ และ
ทาํใหร้้านคา้ของเราสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายที�ตอ้งการก็คือ 
นกัท่องเที�ยวนั�นไดม้ากยิ�งขึ�นนอกจากนั�นการจดัตกแต่งร้านใหดู้ดีมี
ระเบียบก็เป็นอีกส่วนที�สามารถช่วยอาํนวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ 

- มีพนกังาน
แนะนาํสินคา้ 
- การเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมาย 
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ตารางที� 4-33 (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
B2 และเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากขึ�น เพราะเมื�อเราจดัร้านของเราให้น่าสนใจ ของที�

ขายในร้านก็มีมากมายหลายประเภทหากวางรวม ๆ กนัไม่จดัใหเ้ป็น
หมวดหมู่ลูกคา้ก็จะเกิดความสับสนและไม่ซื�อสินคา้ร้านในร้านเรา การ
จดัตกแต่งร้านใหส้วยงามและจดัวางของให้เป็นหมวดหมู่จะทาํใหลู้กคา้
ตดัสินใจซื�อสินคา้ไดง่้ายขึ�น 

 

B3  นอกจากกรอบรูปของเราจะแตกต่างจากร้านอื�นแลว้ รูปถ่ายก็เป็นส่วน
สาํคญัที�ทาํใหเ้ราเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากขึ�น เพราะเมื�อลูกคา้เห็นรูปถ่ายที�เป็น
รูปของตวัเองก็จะเกิดความสนใจมากกวา่ที�จะซื�อรูปวิวทั�ว ๆ ไปกลบัไป
เป็นของที�ระลึก นอกจากนี� สิ�งที�เป็นจุดเด่นและขอ้ไดเ้ปรียบของร้านเราก็
คือ มีทาํเลที�ตั�งร้านอยูต่รงจุดขึ�นลงเรือของนกัท่องเที�ยวพอดี ทาํให้
นกัท่องเที�ยวสามารถเขา้ถึงไดง่้าย นกัท่องเที�ยวที�ขึ�นเรือไปทาํกิจกรรมทาง
นํ�าต่าง ๆ ก็จะตอ้งเห็นร้านของเรา ยิ�งไดเ้ห็นรูปภาพของตนเองสวย ๆ จาก
การทาํกิจกรรมทางนํ�าต่าง ๆ นั�นก็ยิ�งดึงดูดใจนกัท่องเที�ยวไดเ้ป็นอยา่งดี
ประกอบกบักรอบรูปของร้านเราไม่เหมือนใคร นกัท่องเที�ยวจึงตดัสินใจ
ซื�อสินคา้เราไดไ้ม่ยาก 

- การเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ 
- ทาํเลที�ตั�ง
เขา้ถึงไดง่้าย 

C1 เราเป็นคนขายเองไม่ไดจ้า้งลูกจา้ง ตอ้งแต่มีนกัท่องเที�ยวจีนเขา้มาพทัยา 
มาก ๆ เราก็เริ�มหดัพดูเรียกลูกคา้เป็นภาษาจีน เริ�มพยายามเรียนรู้
พฤติกรรมของนกัท่องเที�ยวชาวจีนมากขึ�น เพื�อใหเ้ราเขา้ใจและเขา้ถึง
นกัท่องเที�ยวจีนไดม้ากขึ�นดว้ย 

- การเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้ 

C2  เรื�องทาํเลที�ตั�งเราอาจจะไม่ไดโ้ดดเด่นอะไรมากมายนกั ส่วนใหญ่เราเนน้
ทาํการตลาดดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ เพราะสินคา้เราค่อนขา้งสื�อถึงความ
เป็นไทยไดดี้และมีเอกลกัษณ์ของความเป็นไทย 

- เนน้ทาํ
การตลาดดา้น
ผลิตภณัฑ์ 

C3 ร้านเราจะเนน้ขายของแปลก ๆ  ที�นกัท่องเที�ยวจะไม่ค่อยเจอตาม
หา้งสรรพสินคา้ทั�ว ๆ  ไป การใหค้าํแนะนาํสินคา้จึงเป็นสิ�งสาํคญั สินคา้แปลก
ดูน่าสนใจก็จริงแต่หากลูกคา้ไม่เกิดความเขา้ใจในตวัสินคา้ที�เราขายก็จะไมใ่ส่
ใจ ไม่สนใจและไมซื่�อสินคา้ของเรา คนขายจึงไม่ใช่เพียงแค่นั�งเฝ้าของที�ขายแต่
ตอ้งสามารถใหข้อ้มูลที�เป็นประโยชน์เพื�อประกอบการตดัสินใจซื�อของลูกคา้ 

- การให้
คาํแนะนาํ
สินคา้ 
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ตารางที� 4-33 (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
D1 ทาํเลที�ตั�งเราค่อนขา้งหาไดง่้าย มีคนสัญจรไปมาเยอะ นกัท่องเที�ยวส่วน

ใหญ่ชอบไปถ่ายรูปบริเวณแถว ๆ นั�นอยูแ่ลว้ ซึ� งเราก็จะจดัร้านให้ดู
น่าสนใจโดยใชสี้สนที�สดใส เพื�อดึงดูดความสนใจจากนกัท่องเที�ยว 
และเพราะทาํเลที�ตั�งค่อนขา้งเอื�ออาํนวย เราจึงเนน้ภาพววิที�สกรีนลงเป็น
เสื�อและหมวกเป็นรูปบริเวณนั�น เป็นการดึงความสนใจจาก
นกัท่องเที�ยวใหไ้ดเ้ก็บความประทบัใจของหาดแสมไวบ้นเสื�อและ
หมวกสกรีนไดอี้กดว้ย 

- ทาํเลดี มีคน
พบเห็นมาก 

D2  ร้านเราอยูห่นา้ร้านอาหารเฉินหลง ซึ� งเป็นร้านอาหารที�รองรับคนจีน
และทวัร์จีนอยูแ่ลว้ ดงันั�นนกัท่องเที�ยวชาวจีนที�มารับประทานอาหารที�
ร้านก็จะตอ้งเห็นสินคา้ที�ระลึกของร้านเรา ถึงแมว้า่บนหาดจะมีร้าน 
อื�น ๆ ที�ขายของไม่แตกต่างกนันกัแต่นกัท่องเที�ยวก็เลือกตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที�ร้านเราเพราะสะดวกกวา่การไปเลือกซื�อของคลา้ย ๆ กนั 
ที�ร้านอื�น ทาํเลดีจึงมีส่วนทาํใหข้ายสินคา้ได ้

- ทาํเลดีทาํให้
ขายได ้

D3 ร้านหวานใจชายหาดตั�งอยูบ่ริเวณหาดตาแหวน ซึ� งเป็นหาดที�มี
นกัท่องเที�ยวเดินทางไปมากที�สุดบนเกาะลา้น ก็เหมือนกบัเป็นโอกาสที�
มากขึ�นตามไปดว้ยในการขายสินคา้ที�ระลึก เราจะจดัร้านในรูปแบบ
ของชายหาด มีการแขวนโมบายเปลือกหอยไวห้นา้ร้านเพื�อให้
นกัท่องเที�ยวสังเกตเห็นไดช้ดัเจนมากยิ�งขึ�น 

- ทาํเลดี 
- จดัตกแต่งร้าน
ใหส้ะดุดตา 

 
 สรุปผลตารางที� 4-33 พบวา่ กลยทุธ์หลกั ๆ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�ผูป้ระกอบการ

เลือกใช ้ไดแ้ก่ 
 1.  กลยทุธ์การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย หรือเรียกไดว้า่เป็นการอาํนวยความสะดวก
ใหก้บัลูกคา้ เนื�องจากธุรกิจการขายสินคา้ที�ระลึกนั�นส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการจะถือเป็นตวักลางใน
การกระจายสินคา้ไม่ใช่ผูผ้ลิต ซึ� งในการกระจายสินคา้นั�นสิ�งที�สาํคญัเป็นอยา่งมากก็คือ การเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมาย ซึ� งผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั�ง 6 คน (A1, A3, B2, B3, C1, D3) ต่างมีความเห็นที�คลา้ยคลึงกนั
วา่มีความสาํคญั 
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 2.  กลยทุธ์ทาํเลทอง เพราะในการคา้ขายนั�นทาํเลที�ตั�งของร้านคา้ถือเป็นสิ�งสาํคญั จึงไม่
แปลกเลยที�คนส่วนใหญ่จะตอ้งจบัจองพื�นที�ที�มีทาํเลทองถึงแมว้า่จะสร้างตน้ทุนที�สูงขึ�นใหก้บัธุรกิจ
ก็ตาม โดยผูส้ัมภาษณ์จาํนวน 8 คน ไดแ้ก่ A1, A2, A3, B1, B3, D1, D2, D3 คนต่างเห็นตรงกนัวา่
การเลือกทาํเลที�ตั�งของร้านคา้เป็นสิ�งสาํคญัในการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 
 3.  กลยทุธ์การใชพ้นกังานใหค้าํแนะนาํสินคา้ ซึ� งผูใ้หส้ัมภาษณ์ 4 คน (A3, B1, B2, C3) 
มีความคิดเห็นวา่การขายสินคา้ใหก้บันกัท่องเที�ยวชาวต่างชาตินั�น การขายโดยใชค้นหรือพนกังาน
เป็นผูข้ายจะสามารถอธิบายรายละเอียดต่าง ๆ ที�เป็นประโยชน์ของสินคา้ไดม้ากกวา่สื�อชนิดอื�น ๆ 
นอกจากนี�ยงัสามารถเชิญชวนใหลู้กคา้สามารถทดลองสินคา้ที�ขายเพื�อกระตุน้การตดัสินใจ 
ไดอี้กดว้ย  
 โดยที�ผูป้ระกอบการ C2 ที�ขายผา้ไหมและผา้ลายไทยอยูที่�ตลาดเคหะเทพประสิทธิG พทัยา  
ในโซนขายเสื�อผา้มีความคิดเห็นที�แตกต่างไปจากผูป้ระกอบการรายอื�นคือ ไม่ไดเ้นน้ทาํการตลาด
ดา้นการจดัจาํหน่าย แต่จะให้ความสาํคญักบัเรื�องกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑม์ากที�สุด เพราะทาํเลที�ขาย
นั�นก็คลา้ย ๆ กนัเกือบทุกโซน นกัท่องเที�ยวที�มาเดินซื�อของส่วนใหญ่ก็เดินจบครบทุกโซนอยูแ่ลว้ 
ทาํใหไ้ม่วา่จะขายอยูบ่ริเวณไหน ๆ ก็อาจจะส่งผลต่อการขายสินคา้ไม่แตกต่างกนัมากนกั 
 คําถามที�สัมภาษณ์ข้อที� 5 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที�ท่านเลือกใชแ้ละใหค้วาม
สนใจในการดาํเนินกิจการ 
 
ตารางที� 4-34  บทสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ ขอ้ที� 5 
 
รหัส คําตอบ Keyword 
A1  ร้านเราส่วนใหญ่ไม่ค่อยไดจ้ดัโปรโมชนัอะไรเป็นพิเศษ ปกติก็จะลด

ราคาตามที�ลูกคา้ต่อมาเท่านั�น เรื�องจดัโปรโมชั�นเราไม่ค่อยไดท้าํหรอก 
เพราะลูกคนส่วนใหญ่เป็นลูกคา้ขาจร เคา้ไม่ไดม้าที�นี�ประจาํ ไม่ไดม้า
นั�งสนใจวา่เราจะมีโปรอะไรเมื�อไหร่อยูแ่ลว้ เขาอยากไดเ้ขาก็ซื�อ  

- ไม่เนน้การ
ส่งเสริม
การตลาด 
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ตารางที� 4-34  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
A2 สินคา้ในร้านค่อนขา้งมีราคาสูง จึงไม่ค่อยจะแถมหรือแจกอะไรกนัได ้

ง่าย ๆ แต่ถา้ลูกคา้ซื�อสินคา้เยอะจริง ๆ แพงจริง ๆ แลว้ลูกคา้ขอสินคา้
บางอยา่งเล็ก ๆ นอ้ย ๆ เป็นของแถมเราก็ยนิดีที�จะใหต้ามสมควรนะ  
เพราะเขาก็ไปบอกต่อเพื�อน ๆ ของเขาใหก้ลบัมาซื�อเราอีก เราก็มีรายได ้
เพิ�มขึ�นดว้ย 

- ซื�อเยอะมีของ
แถมใหต้าม
สมควร 

A3 ร้านเรามีของใหเ้ลือกมากมายตั�งแต่ราคาสูงไปจนถึงราคาไม่แพงมาก  
ซึ� งหากลูกคา้ซื�อสินคา้ที�มีราคาสูง ส่วนใหญ่คนจีนก็จะต่อราคา จะขอ
ของแถมกนัเป็นเรื�องปกติอยูแ่ลว้ ซึ� งเราก็ตอ้งพิจารณาแลว้แต่กรณีไปวา่
คุม้ค่ามากแค่ไหน บางอยา่งที�ไม่สามารถแถมใหไ้ดจ้ริง ๆ เราก็จะใชแ้ค่
การลดราคาสินคา้เท่านั�น 

- เนน้การลด
ราคามากกวา่
การแจกของ
แถม 

B1 ร้านเราเนน้การใหลู้กคา้ไดเ้ลือกไดล้องตามที�ลูกคา้ตอ้งการ เรามีทั�ง
กระจกและหอ้งลองเสื�อสาํหรับลูกคา้ที�ตอ้งการเลือกเป็นพิเศษ 
นอกจากนี� เรายงัไม่หา้มเรื�องการถ่ายรูปสินคา้ เพื�อใหลู้กคา้ไดเ้ลือก
สินคา้อยา่งเตม็ที� 

- มีสินคา้ให้
ทดลอง 

B2 ร้านเรามีสินคา้ให้เลือกมากมาย ถา้เป็นสินคา้ประเภทของกิน เราจะมีส่วน
ที�ใหลู้กคา้ชิมไดฟ้รี ซึ� งนกัท่องเที�ยวจีนค่อนขา้งให้ความสนใจกบัสนคา้
ทดลองฟรีพวกนี�มาก บางคนที�ชื�นชอบก็จะซื�อกลบัไปเยอะ ๆ ก็มี กลบัมา
ซื�ออีกในวนัรุ่งขึ�นก็มี แต่นกัท่องเที�ยวบางคนเอาแต่ชิมจนอิ�มแลว้ไม่ซื�อก็
มีเช่นกนั เราก็ตอ้งทาํใจ แต่พวกของกินพวกนี� ราคาไม่ไดสู้งมากอยูแ่ลว้ 
การมีสินคา้ใหลู้กคา้ไดชิ้มฟรี เขาก็ตดัสินใจซื�อไดง่้ายขึ�น นอกจากนี� เรายงั
มีของแถมเล็ก ๆ นอ้ย ๆ เช่นลูกอมโบราณไวแ้ถมลูกคา้หลงัจากจ่ายเงิน 
อีกดว้ย 

- มีสินคา้ใหชิ้ม
ใหล้องฟรี 
- มีของแถม 
เล็ก ๆ นอ้ย ๆ
หลงัจากชาํระ
เงิน 

B3 เราไม่ค่อยเนน้เรื�องการส่งเสริมการตลาดมากนกั ร้านเราจะเนน้ที�ตวั
ผลิตภณัฑคื์อ สร้างความแตกต่างมากที�สุด เนื�องจากเราไม่อยากขาย
สินคา้ตดัราคาคนอื�น และไม่อยากใหร้าคาสินคา้ในทอ้งตลาดมีราคาตํ�า
จนเกินไปจากการแข่งขนักนัดว้ยโปรโมชั�นส่งเสริมการขาย เราจึงเนน้ที�
จะพฒันาที�ตวัของเราเองในดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ 

- เนน้กลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑ์
ไม่เนน้เรื�องการ
ส่งเสริม
การตลาด 
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ตารางที� 4-34  (ต่อ) 
 

รหัส คําตอบ Keyword 
C1 สินคา้เราราคาไม่สูงมาก ถา้ลูกคา้ซื�อเยอะจริง ๆ เราก็สามารถแถมให้

ได ้ปกติแลว้ถา้ซื�อโปสการ์ดครบ 10 ใบเราก็จะแถมให ้1 ใบเป็นพิเศษ
อยูแ่ลว้ ซึ� งคนจีนส่วนใหญ่จะชอบที�จะไดรั้บของแถม ชอบของแจกฟรี
เป็นอยา่งมาก ถา้การที�เราให้ของแถมเขา แลว้เขาประทบัใจและรู้สึกดี
แลว้ก็ยนิดีที�จะทาํ เพราะเขาอาจจะไปแนะนาํใหเ้พื�อน หรือคนรู้จกั 
อื�น ๆ ใหม้าซื�อเราอีกก็ได ้

- มีของแถมให้ 

C2 สินคา้เราค่อนขา้งมีราคาสูง แต่หากลูกคา้ซื�อในปริมาณมาก ๆ เราก็จะ
มีของแถม เช่น กระเป๋าสตางคเ์ล็ก ๆ จากผา้ไหมใหเ้ป็นของที�ระลึก
กลบัไปอีกดว้ย ซึ� งจากการที�เราตั�งราคาสินคา้ที�สูงก็ทาํใหเ้ราสามารถ 
ลดและแถมของกาํนลัเล็ก ๆ นอ้ย ๆ ใหก้บัลูกคา้ได ้

- มีกระเป๋า
สตางคจ์ากผา้
ไหมแถมใหเ้มื�อ
ซื�อสินคา้มาก ๆ  

C3 ของเรามีหลากหลายประเภทมากมายใหน้กัท่องเที�ยวไดล้องเล่นลอง
ชิมกนัตามความเหมาะสม ส่วนใหญ่เราจะแถมพวกขนมโบราณเล็ก ๆ 
นอ้ย ๆ ใหก้บัลูกคา้ที�ซื�อสินคา้ร้านเราอยูแ่ลว้ เหมือนเป็นเอกลกัษณ์อีก
อยา่งหนึ�งของคนไทยก็คือ การมีนํ�าใจ ซึ� งจากการแถมก็ทาํใหลู้กคา้
อยากที�จะซื�อเพิ�มมากขึ�น และเชิญชวนให้เพื�อนและคนรอบตวัมาซื�อ
สินคา้ร้านเราดว้ย  

- มีของให้
ทดลอง 
- แถมขนมเล็ก ๆ 
นอ้ย ๆ  

D1 โดยส่วนใหญ่แลว้เราจะไม่ค่อยเนน้เรื�องของแถมหรือของสมนาคุณ
ซกัเท่าไหร่นกั เพราะของของเราค่อนขา้งมีคุณภาพมากกวา่ร้านอื�น ๆ 
และขายในราคาที�ไม่สูงอยูแ่ลว้ 

- ไมเ้นน้เรื�องการ
ส่งเสริม
การตลาด 

D2 ส่วนใหญ่เราจะแถมพวงกุญแจใหก้บัลูกคา้ที�ซื�อเสื�อ 3 ตวัขึ�นไป หรือ
เมื�อซื�อพวงกุญแจครบ 10 พวง ถือเป็นการสมนาคุณใหก้บัลูกคา้  
แต่ลึก ๆ แลว้ในโปรโมชั�นแบบนี�ก็ทาํใหเ้ราขายของไดใ้นจาํนวนที�
มากขึ�น  

- แถมพวงกุญแจ
ที�ระลึก 

D3 ถา้ลูกคา้ซื�อสินคา้เราในจาํนวนที�มากพอเราก็จะมีของแถมเล็ก ๆ  
นอ้ย ๆ แถมให ้ซึ� งส่วนใหญ่แลว้คนจีนจะเริ�มจากการต่อราคาเมื�อต่อ
ราคาไดอ้ยา่งที�ตั�งใจไวแ้ลว้ก็จะขอของแถมจากเรา ซึ� งเราก็ตอ้งดูตาม
ความเหมาะสมอีกที 
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 สรุปผลตารางที� 4-34 พบวา่ กลยทุธ์หลกั ๆ ดา้นการส่งเสริมการตลาดที�ผูป้ระกอบการ
เลือกใช ้ไดแ้ก่  

 1.  กลยทุธ์การมีสินคา้ใหท้ดลอง โดยส่วนใหญ่แลว้การมีสินคา้ใหท้ดลองนั�นจะเนน้ไป
ที�ของกิน คือ มีสินคา้ให้นกัท่องเที�ยวไดล้องชิม เมื�อนกัท่องเที�ยวเห็นวา่อร่อยถูกใจก็จะตดัสินใจซื�อ
ไดง่้ายขึ�น ซึ� งผูป้ระกอบการที�ไดใ้หค้วามสาํคญักบักลยทุธ์การมีสินคา้ใหท้ดลองนี�ไดแ้ก่ 
ผูป้ระกอบการ B1, B2 และ C3 จาํนวน 3 คนจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการทั�งหมด 12 คน 

 2.  กลยทุธ์การแจกของสมนาคุณ สาํหรับการแจกของสมนาคุณนั�น ผูป้ระกอบการส่วน
ใหญ่จะใชก้ารแจกของแถมเล็ก ๆ นอ้ย ๆ เพื�อแสดงถึงความมีนํ�าใจแต่ลูกคา้ ซึ� งของแถมส่วนใหญ่นี�
จะเป็นของแถมที�มีราคาไม่สูง มีขายอยูใ่นร้านอยูแ่ลว้และอาศยัการพิจารณาการแจกของแถมตาม
ความเหมาะสมตามความคิดของผูป้ระกอบการแต่ละคน ซึ� งมีผูป้ระกอบการจาํนวน 8 คน (A2, A3, 
B2, C1, C2, C3, D2, D1) ใชก้ารส่งเสริมทางดา้นการตลาดโดยการแจกของแถมเป็นกลยทุธ์ในการ
ขายสินคา้ 

 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการทั�ง 12 ท่านเกี�ยวกบักลยทุธ์ที�ใชใ้นการดาํเนินงาน
ทางดา้นการตลาด 4 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริม
การตลาด พบวา่ กลยทุธ์ที�ผูป้ระกอบการใชด้าํเนินงานทางดา้นการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่  
กลยทุธ์ดา้นความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์กลยทุธ์การกาํหนด
ตาํแหน่งของผลิตภณัฑ ์และกลยทุธ์ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์ซึ� งกลยทุธ์ที�ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่
ใหค้วามสาํคญัและมีความเห็นตรงกนัไดแ้ก่ กลยทุธ์ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์ดา้น
การพฒันาผลิตภณัฑ ์สาํหรับดา้นราคา กลยทุธ์ที�ผูป้ระกอบการใชไ้ดแ้ก่ กลยทุธ์การใหส่้วนลด  
กลยทุธ์ราคาถูกกวา่ กลยทุธ์ตั�งราคาสูง และกลยทุธ์การตั�งราคาตามราคามาตรฐาน ซึ� งส่วนใหญ่
ผูป้ระกอบการจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์การใหส่้วนลด ในดา้นการจดัจาํหน่าย ผูป้ระกอบการ 
กลยทุธ์การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย กลยทุธ์ทาํเลทองและกลยทุธ์การใชพ้นกังานใหค้าํแนะนาํ
สินคา้ ซึ� งผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เห็นวา่การมีทาํเลที�ดีนั�นเป็นสิ�งสาํคญัในการขายสินคา้ ในส่วน
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูป้ระกอบการจะใช ้กลยทุธ์การมีสินคา้ใหท้ดลอง และกลยทุธ์การแจก
ของสมนาคุณ โดยผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการแจกของสมนาคุณ ให้กบัลูกคา้



ตารางที� 4-35 กลยทุธ์ทางการตลาดที�ผูป้ระกอบการใชด้าํเนินกิจการ 

 
กลยุทธ์ทางการตลาด A1 A2 A3 B1 B2 B3 C1 C2 C3 D1 D2 D3 รวม 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์              
 1. กลยทุธ์ดา้นความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ � � � - - � � � � � - - 8 
 2. กลยทุธ์ดา้นคุณสมบตัิของผลิตภณัฑ์ � � � � � � � � � � � � 12 
 3. กลยทุธ์การกาํหนดตาํแหน่งของผลิตภณัฑ ์ � � � - - � - � - - - - 5 
 4. กลยทุธ์ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ � � � � � � � � � � � � 12 
กลยุทธ์ด้านราคา              
 1. กลยทุธ์การใหส้่วนลด � � � � � - � � � - - � 9 
 2. กลยทุธ์ราคาถูกกวา่ - - - - � - - - - - � - 2 
 3. กลยทุธ์ตั�งราคาสูง - � - � - - - � � - - - 4 
 4. กลยทุธ์การตั�งราคาตามราคามาตรฐาน - - � - - � � - - � - � 4 
กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย              
 1. กลยทุธ์การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย � - � - � � � - - - - � 6 
 2. กลยทุธ์ทาํเลทอง � � � � - � - - - � � � 8 
 3. กลยทุธ์การใชพ้นกังานใหค้าํแนะนาํสินคา้ - - � � � - - - � - - - 4 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด              
 1. กลยทุธ์การมีสินคา้ใหท้ดลอง - - - � � - - - � - - - 3 
 2. กลยทุธ์การแจกของสมนาคุณ - � � - � - � � � - � � 8 
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บทที� 5 

สรุปผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื
อง “ปัจจยัที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีน

ที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี” มีวตัถุประสงคใ์นการวจิยั ดงันี�   
 1.  เพื
อศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของ

นกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
 2.  เพื
อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที
มีต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของ
นกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยาจงั หวดัชลบุรี 
 3.  เพื
อศึกษาแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดสาํหรับผูป้ระกอบการคนไทย
ใหต้รงกบัความตอ้งการซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา  
จงัหวดัชลบุรี 

 การวจิยัครั� งนี� เป็นงานวจิยัแบบผสมผสาน (Mixed methodology) คือเก็บรวบรวมขอ้มูล
ทั�งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยลกัษณะการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) ใชว้ธีิวจิยั 
เชิงสาํรวจ (Survey research) แบบวดัครั� งเดียว (One-shot study) และใชแ้บบสอบถามเป็นเครื
องมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งที
ศึกษาคือ นกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา 
จงัหวดัชลบุรี จาํนวน 400 คน โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบแบบโควตา้ (Quota sampling) โดยจะ
เลือกกลุ่มตวัอยา่งตามเขตพื�นที
ที
ไดท้าํการศึกษา คือ ร้านขายสินคา้ที
ระลึกในตลาดนํ�าสี
ภาคพทัยา, 
ริมชายหาดพทัยา, ตลาดเคหะเทพประสิทธิX และเกาะลา้น อยา่งละ 100 ตวัอยา่ง จากนั�นผูว้จิยัไดน้าํ
ขอ้มูลไปทาํการประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS (Statistical package for the social 
sciences) ซึ
 งสถิติที
ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ ความถี
 ร้อยละ เพื
ออธิบายลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้สถานภาพ ระดบัการศึกษา 
ถิ
นที
อยูอ่าศยั ประเภทสินคา้ที
ระลึกที
สนใจและค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที
ระลึก ส่วน
ค่าเฉลี
ยและส่วนเบี
ยงเบนมาตรฐานนั�น อธิบายส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละการจดั
จาํหน่ายสินคา้ที
ระลึกในเขตเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีของกลุ่มตวัอยา่งส่วนการทดสอบสมมติฐาน
นั�นใชก้ารวเิคราะห์โดยใช ้Independent sample t-test การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  
(One-way Anova) F-test ในกรณีที
พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติจะทาํการตรวจสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ที
ระดบันยัสาํคญั 0.05 โดยใชว้ธีิ Least significant difference (LSD) และ
การวเิคราะห์การถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple regression) 
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 สาํหรับการวจิยัเชิงคุณภาพ ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึกในการรวบรวมขอ้มูลจาก
ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที
ระลึกในเขตพื�นที
เมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี เพื
อวิเคราะห์ปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มา
ท่องเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรีและนาํไปสู่การหาแนวทางในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาด
สาํหรับผูป้ระกอบการคนไทยใหต้รงกบัความตอ้งการซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีน 
ที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
 

สรุปผลการวจิัย 
 สรุปผลการวจัิยเชิงปริมาณ 

 ตอนที� 1 ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 

54.5 โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาย ุ25-30 ปีคิดเป็นร้อยละ 48.50 มีอาชีพเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชนคิดเป็นร้อยละ 47.75 มีรายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน 5,000-7,000 หยวนคิดเป็นร้อยละ 43.27  
มีสถานภาพโสดคิดเป็นร้อยละ 58.25 มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 56.00  
ส่วนใหญ่มีภูมิลาํเนามาจากปักกิ
งคิดเป็นร้อยละ 27.75 ซึ
 งโดยส่วนใหญ่จะใหค้วามสนใจในสินคา้ 
ที
ระลึกประเภทของบริโภค คิดเป็นร้อยละ 36.25 และค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที
ระลึกนั�น
ส่วนใหญ่จะอยูที่
 500-750 หยวน คิดเป็นร้อยละ 48.00 

 ตอนที� 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีค่าเฉลี
ยเท่ากบั 

3.9486 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 1.717 คืออยูใ่นระดบัมาก เมื
อพิจารณา อนัดบั
ความสาํคญัของส่วนประสมทางการตลาดที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
มีความสาํคญัเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉลี
ย เท่ากบั 4.0255 ค่าเบี
ยงเบนมาตรฐาน (SD) เท่ากบั 0.445 คือ
อยูใ่นระดบัมาก 
 ตอนที� 3 การทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที
 1 นกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนัมีการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของแตกต่างกนั ผลการวจิยัพบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน สถานภาพ ระดบัการศึกษา ถิ
นที
อยูอ่าศยั ประเภทสินคา้ที
ระลึก 
ที
สนใจ และค่าใชจ่้ายต่อครั� งในการซื�อสินคา้ที
ระลึกที
ต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึก
ของนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั  
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 สมมติฐานที
 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ 
ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดทั�งดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคาและดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  
มีความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาเที
ยวเมืองพทัยา  
จงัหวดัชลบุรี 
 สรุปผลวจัิยเชิงคุณภาพ 

 จากการสัมภาษณ์ความคิดเห็นของผูป้ระกอบการที
มีต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึก
ของนกัท่องเที
ยวชาวจีน พบวา่นกัท่องเที
ยวชาวจีนจะมีพฤติกรรมการซื�อสินคา้ที
คลา้ยคลึงกนั  
ซึ
 งพฤติกรรมการซื�อสินคา้ของชาวจีนที
เห็นไดช้ดัเจน คือพฤติกรรมการลอกเลียนแบบ หรือการซื�อ
ตาม ๆ กนั และพฤติกรรมการซื�อสินคา้ตามคาํแนะนาํของไกดน์าํเที
ยว ซึ
 งผูป้ระกอบการทั�ง 12 ท่าน
ต่างมีความเห็นตรงกนัวา่ นกัท่องเที
ยวชาวจีนจะมีพฤติกรรมการลอกเลียนแบบหรือการซื�อสินคา้
ตาม ๆ กนั หากมีนกัท่องเที
ยวคนหนึ
งตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกแลว้ นกัท่องเที
ยวคนอื
น ๆ ก็จะ
ตดัสินใจซื�อไดง่้ายขึ�น และนกัท่องเที
ยวชาวจีนส่วนใหญ่มกัจะเชื
อฟังคาํแนะนาํของไกดน์าํเที
ยว คือ
เมื
อไกดแ์นะนาํใหซื้�อสินคา้ที
ร้านไหนชาวจีนก็จะสนใจสินคา้ร้านนั�นมากกวา่ร้านอื
น ๆ นอกจากนี�
ผูป้ระกอบการบางส่วนยงัมีความคิดเห็นวา่นกัท่องเที
ยวชาวจีนจะมีพฤติกรรมการเลือกซื�อเฉพาะ
สินคา้ที
ตนเองสนใจ คือหากนกัท่องเที
ยวชื
นชอบสินคา้ที
ระลึกประเภทไหนเป็นพิเศษก็จะสนใจ
และตดัสินใจซื�อเฉพาะสินคา้ประเภทนั�น ๆ  

 นอกจากนี�จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการเกี
ยวกบักลยทุธ์ทางการตลาดที
ผูป้ระกอบการ
ใชด้าํเนินกิจการ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่กลยทุธ์ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑที์
ผูป้ระกอบการ
ส่วนใหญ่เลือกใชม้ากที
สุดคือ กลยทุธ์ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์ดา้นการพฒันา
ผลิตภณัฑ ์ไม่วา่จะเป็นการกาํหนดคุณสมบติัต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์เช่นรูปลกัษณ์ภายนอกของสินคา้ 
บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ คุณภาพและความหลากหลายของสินคา้ ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากที
สุดและปรับปรุงและพฒันาตวัสินคา้ใหส้ามารถตอบสนองกลุ่มเป้าหมาย
ไดดี้ยิ
งขึ�นเพื
อใหท้นัต่อความตอ้งการของยคุสมยัและความตอ้งการของผูบ้ริโภคที
เปลี
ยนแปลงไป
อยูเ่สมอ รองลงมาคือผูป้ระกอบการจะใชก้ลยทุธ์ดา้นความแตกต่างของผลิตภณัฑ์เพื
อสร้าง
ภาพลกัษณ์ใหสิ้นคา้ของตนดูโดดเด่นกวา่สินคา้จากร้านอื
น ๆ และกลยทุธ์การกาํหนดตาํแหน่งของ
ผลิตภณัฑเ์ช่นมีการกาํหนดตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์อยา่งเฉพาะเจาะจงเพื
อใหส้ามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดต้รงกลุ่มเป้าหมายมากยิ
งขึ�น ตามลาํดบั 
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 ราคานั�นเป็นอีกหนึ
งปัจจยัที
สาํคญัในการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยว 
ชาวจีน หากตั�งราคาที
สูงมากเกินไป คนจีนก็จะไม่สนใจสาํหรับกลยทุธ์ทางดา้นราคาที
สําคญัก็คือ
การใหส่้วนลด คนจีนขึ�นชื
อเรื
องการต่อรองราคาอยูแ่ลว้ ดงันั�นหากผูป้ระกอบการมีการตั�งราคา
อยา่งมีประสิทธิภาพก็จะสามารถตอบสนองพฤติกรรมการชอบต่อรองราคาของคนจีนได ้
เป็นอยา่งดี ซึ
 งก็จะส่งผลใหน้กัท่องเที
ยวชาวจีนเกิดความพึงพอใจ และรู้สึกประสบความสาํเร็จ 
ในการต่อรองราคาสินคา้ ผูป้ระกอบการก็ประสบความสาํเร็จจากการขายสินคา้ที
ระลึกไดต้รงตาม
เป้าหมาย 

 ในส่วนของกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการจดัจาํหน่ายนั�น จากการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการ พบวา่ผูป้ระกอบการจะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธ์การใชพ้นกังานใหค้าํแนะนาํสินคา้ 
กลยทุธ์การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และกลยทุธ์ทาํเลทอง เพื
อเป็นการอาํนวยความสะดวกใหก้บั
ผูบ้ริโภคและใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงตวัสินคา้ไดม้ากขึ�นและตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกไดง่้ายขึ�น 
 สาํหรับดา้นการส่งเสริมการตลาดนั�น ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยงัไม่ค่อยใหค้วามสาํคญั
กบัการส่งเสริมการตลาดมากนกั เนื
องจากมองวา่กลุ่มลูกคา้หลกัคือนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
ไม่ไดม้า
ซื�อสินคา้เป็นประจาํ การจดัโปรโมชั
นส่งเสริมการขายต่าง ๆ จึงไม่ค่อยมีส่วนสาํคญัมากนกัส่วน
ใหญ่จะใชเ้ป็นการแจกของสมนาคุณใหก้บัลูกคา้เพื
อสร้างแรงจูงใจในการซื�อสินคา้ 

 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการทั�ง 12 ท่าน สามารถสรุปกลยทุธ์ทางการตลาดและ
แนวทางที
สาํคญัในการขายสินคา้ที
ระลึกใหก้บันกัท่องเที
ยวชาวจีน ไดแ้ก่ 

 1.  กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑ ์เนื
องจากพฤติกรรมชาวจีนนั�นมีพฤติกรรมการซื�อสินคา้
ที
สาํคญัคือการซื�อตาม ๆ กนั ดงันั�นการพฒันาผลิตภณัฑร์วมไปถึงการสร้างจุดเด่นใหก้บัผลิตภณัฑ์
จึงเป็นสิ
งสาํคญัในการสร้างแรงจูงใจในการซื�อสินคา้ของนกัท่องเที
ยวชาวจีน โดยผูป้ระกอบการ
จาํเป็นตอ้งเรียนรู้พฤติกรรมและความตอ้งการของนกัท่องเที
ยวชาวจีน เพื
อนาํไปพฒันาและสร้าง
จุดเด่นใหก้บัสินคา้ที
ระลึกของตนเอง 

 2.  กลยทุธ์การใหส่้วนลด ถึงแมว้า่กลยทุธ์นี�จะเป็นกลยทุธ์ที
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ให้
ความสาํคญักนัอยูแ่ลว้ แต่หากผูป้ระกอบการทุกท่านทาํการลดราคาสินคา้กนัมาก ๆ ก็จะทาํใหร้าคา
ของสินคา้ในภาพรวมตํ
าลง ผูป้ระกอบการในแต่ละพื�นที
จึงควรหารือกนัเพื
อตั�งราคาที
เป็น
มาตรฐาน ยกตวัอยา่งเช่น ในตลาดนํ�า 4 ภาคนั�น ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่จะตอ้งลงกนัในเรื
องของ
ราคาและการลดราคาใหก้บันกัท่องเที
ยว เพื
อไม่ใหร้าคามีความแตกต่างกนัมากนกัและไม่ใหเ้กิด
การขายตดัราคากนัเอง 

 3.  กลยทุธ์การสร้างทาํเลทอง เนื
องจากผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เห็นวา่การมีทาํเลที
ดีนั�น
เป็นสิ
งสาํคญัในการขายสินคา้ที
ระลึก แต่ไม่ใช่วา่ทุกคนจะสามารถเลือกทาํเลที
ดีได ้ดงันั�น
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ผูป้ระกอบการจึงตอ้งทาํการสร้างทาํเลทองดว้ยตวัเอง โดยการจดัตกแต่งร้านคา้ใหน่้าดึงดูดใจ
อาจจะใชค้วามแปลกใหม่หรือเลือกสีสันที
สะดุดตานกัท่องเที
ยวชาวจีน เช่นสีแดง เพื
อใหเ้กิด 
ความโดดเด่นและดึงดูดใจนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
เป็นกลุ่มเป้าหมาย 

 

อภิปรายผล 
 อภิปรายผลวจัิยเชิงปริมาณ 

 จากผลการวจิยัเรื
อง “ปัจจยัที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยว 
ชาวจีนที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี” สามารถอภิปรายผลไดด้งันี�  
 สมมติฐานที
 1 นกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ 
สถานภาพ การศึกษาและรายได ้รวมไปถึงปัจจยัสิ
งแวดลอ้มอื
น ๆ ของผูต้อบแบบสอบถาม คือ 
มณฑลที
อาศยัอยู ่ค่าใชจ่้ายต่อครั� งและสินคา้ที
ระลึกที
นิยมซื�อ แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อ
สินคา้ที
ระลึกที
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั 0.05 ซึ
 งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที
ตั�ง
ไว ้เนื
องจากสินคา้ที
ระลึกนั�นมีมากมายหลากหลายประเภทเพื
อตอบสนองความตอ้งการใน
หลากหลายกลุ่ม ดงันั�น ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์จึงไม่มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึก 
ของนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 

 ในส่วนของเพศนั�น พบวา่เพศที
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึก  
ไม่แตกต่างกนั เนื
องจากสินคา้ที
ระลึกที
ชาวจีนนิยมซื�อมากที
สุดคือสินคา้ประเภทของบริโภคซึ
ง
สามารถตอบสนองไดท้ั�งเพศชายและเพศหญิง ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ในส่วนของเพศจึงไม่มี
ผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาท่องเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี 
โดยสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอภิชาต ผลงาม (2557) ที
ทาํการศึกษาเรื
อง ส่วนผสมทางการตลาด
ของนกัท่องเที
ยวในการเลือกซื�อของฝากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี ซึ
 งพบวา่นกัท่องเที
ยวที
มีเพศ 
ที
แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซื�อของฝากจากตลาดหนองมนจงัหวดัชลบุรี  
ไม่แตกต่างกนั เนื
องจากนกัท่องเที
ยวทั�งเพศชายและเพศหญิงต่างก็มีความสนใจในการเลือกซื�อ 
ของฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรีเหมือนกนั 

 ในส่วนของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ดา้นอาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน สถานภาพ
และระดบัการศึกษา พบวา่อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน สถานภาพและระดบัการศึกษาที
แตกต่าง
กนัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึก ไม่แตกต่างกนั เนื
องจากสินคา้ที
ระลึกคือสินคา้ที
ทาํใหเ้กิด
การระลึกถึงสถานที
นั�น ๆ ซึ
 งมกัจะขึ�นอยูก่บัความชอบส่วนตวัของตวับุคคลที
ซื�อ และถึงแมว้า่
นกัท่องเที
ยวจะมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ที
ต่างกนั และอาจมีความชอบในผลิตภณัฑ์ที
ไม่
เหมือนกนั แต่ผูป้ระกอบการต่างไดใ้หค้วามสาํคญักบัการจาํหน่ายสินคา้ใหทุ้ก ๆ กลุ่มผูบ้ริโภค 
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นอกจากนี�นกัท่องเที
ยวชาวจีนส่วนใหญ่ที
มาท่องเที
ยวจะมีประเมินค่าใชจ่้ายในการมาเที
ยวครั� ง 
นั�น ๆ อยูแ่ลว้ ทาํใหน้กัท่องเที
ยวที
มีอาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน สถานภาพและระดบัการศึกษา
ที
ต่างกนัมีการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกไม่แตกต่างกนั ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของชรินรัตน์  
งามพิพฒัน์ชยั (2557) ที
ทาํการวจิยัเรื
อง ปัจจยัที
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลไมอ้บกรอบของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แลว้พบวา่ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลี
ยต่อเดือน สถานภาพและระดบั
การศึกษาที
แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อผลไมอ้บกรอบไม่ต่างกนั และงานวจิยัของ
อภิชาติ ผลงาม (2557) ที
ทาํการศึกษาเรื
อง ส่วนผสมทางการตลาดของนกัท่องเที
ยวในการเลือกซื�อ
ของฝากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ นกัท่องเที
ยวที
มีระดบัการศึกษาต่างกนั มีผลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกซื�อของฝากจากตลาดหนองมน จงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั
ทางสถิติที
ระดบั 0.05 

 สมมติฐานที
 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา การจดัจาํหน่าย
มีความสัมพนัธ์กบัตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีนที
มาเที
ยวเมืองพทัยา จงัหวดั
ชลบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที
ระดบั 0.05 ซึ
 งเป็นไปตามสมมติฐานที
ตั�งไว ้เนื
องมาจาก
นกัท่องเที
ยวชาวจีนมาท่องเที
ยวเมืองพทัยา เห็นวา่เมืองพทัยานั�นมีสินคา้ที
ระลึกใหเ้ลือก
หลากหลายประเภททั�งของบริโภค ของใช ้ของตกแต่งและวตัถุทางศิลปะ ซึ
 งสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของนกัท่องเที
ยวไดใ้นทุก ๆ กลุ่ม โดยมีรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑที์
สวยงาม ผลิตจาก
วตัถุดิบที
มีคุณภาพ และมีบรรจุภณัฑที์
สวยงามสะดุดตา อีกทั�งยงัมีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํ
เกี
ยวกบัสินคา้ มีการตกแต่งร้านคา้อยา่งสวยงามดึงดูดใจและมีทาํเลที
ตั�งที
สะดวกเขา้ถึงไดง่้ายจึงทาํ
ใหก้ารตดัสินใจของนกัท่องเที
ยวโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของอภิชาต 
ผลงาม (2557) ไดศึ้กษาส่วนผสมทางการตลาดของนกัท่องเที
ยวในการเลือกซื�อของฝากตลาดหนอง
มน จงัหวดัชลบุรี พบวา่ ในภาพรวมดา้นผลิตภณัฑ ์นกัท่องเที
ยวมีการตดัสินใจเลือกซื�อของฝากใน
ระดบัมากที
สุด และงานวจิยัของสุรดา บุญสวสัดิX  (2552) เรื
อง ความคิดเห็นเกี
ยวกบัปัจจยัที
มีผลต่อ
การตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ์ กลุ่มแม่บา้นเกษตรกรเขาบายศรี อาํเภอท่าใหม่ จงัหวดัจนัทบุรี  
แลว้พบวา่ ผลิตภณัฑมี์ผลต่อการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑม์ากเป็นอนัดบัแรก  
 อภิปรายผลวจัิยเชิงคุณภาพ 
 การศึกษาเกี
ยวกบัปัจจยัที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีน
นั�น นอกจากจะตอ้งมีการศึกษากลุ่มตวัอยา่งที
เป็นนกัท่องเที
ยวชาวจีนแลว้นั�น ยงัตอ้งทาํการศึกษา
ผูป้ระกอบการที
ขายสินคา้ที
ระลึกใหก้บัชาวจีนเหล่านั�นดว้ย เพื
อใหท้ราบแนวทางการพฒันา และ
การแกไ้ขปัญหาที
มีอยูใ่หค้รอบคลุมในทุก ๆ ดา้น ทั�งในมุมมองของผูซื้�อและผูข้าย ซึ
 งจาก
การศึกษาปัจจยัทางดา้นการตลาดในส่วนของผลิตภณัฑแ์ละการจดัจาํหน่ายจากมุมมองของ
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ผูบ้ริโภคที
เป็นนกัท่องเที
ยวชาวจีนนั�นทาํใหท้ราบความตอ้งการที
แทจ้ริงของผูบ้ริโภคดว้ยระเบียบ
การวจิยัในเชิงปริมาณ ซึ
 งผูป้ระกอบการสามารถนาํไปประยกุตใ์ชใ้นการดาํเนินงานทางดา้น
การตลาดใหดี้ยิ
งขึ�นได ้เช่น การพฒันาผลิตภณัฑใ์หดู้สวยงาม โดดเด่น สะดุดตานกัท่องเที
ยวและ
การมีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํสินคา้ ซึ
 งมีความสาํคญัเป็นอนัดบัหนึ
งในดา้นผลิตภณัฑแ์ละการจดั
จาํหน่ายที
ทาํใหช้าวจีนตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึก  

 นอกจากนี�การสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านขายสินคา้ที
ระลึกยงัทาํใหไ้ดท้ราบถึงขอ้มูล 
ในเชิงลึกของกลยทุธ์ที
ผูป้ระกอบการเลือกใชใ้นการดาํเนินกิจกรรมทางดา้นการตลาดดว้ยระเบียบ
วจิยัในเชิงคุณภาพ ซึ
 งกลยทุธ์ที
สาํคญัที
ผูป้ระกอบการเลือกใชคื้อ กลยทุธ์ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ ์
ซึ
 งสอดคลอ้งกบังานวจิยัเชิงปริมาณคือรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑมี์ส่วนสาํคญัเป็นอนัดบัหนึ
งในการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของชาวจีน การที
ผูป้ระกอบการทาํการพฒันาผลิตภณัฑใ์หส้วยงามสะดุด
ตาอยูเ่สมอ เพื
อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ในดา้นราคานั�นผูป้ระกอบการ
เลือกใชก้ลยทุธ์การใหส่้วนลดกนัมากที
สุด เพื
อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการต่อรองราคาของ
นกัท่องเที
ยวชาวจีน และในส่วนของดา้นการจดัจาํหน่ายนั�นผูป้ระกอบการไดเ้ลือกใชก้ลยทุธ์การมี
พนกังานใหค้าํแนะนาํสินคา้ ซึ
 งสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัท่องเที
ยวชาวจีนอนัดบัแรกคือ
การมีพนกังานแนะนาํสินคา้ จึงทาํใหน้กัท่องเที
ยวชาวจีนส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการตดัสินใจ
ซื�อสินคา้ที
ระลึกโดยรวมในระดบัมาก 

 อยา่งไรก็ตามนอกเหนือจากความตอ้งการของชาวจีนดงักล่าวขา้งตน้นั�น ยงัมีปัจจยัอื
น ๆ  
ที
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยวชาวจีน เช่น การใชป้ระโยชน์ 
จากสินคา้ ความน่าเชื
อถือของตราสินคา้ การจดัร้านคา้ให้เป็นระเบียบและมีความเหมาะสมกบั
ภาพลกัษณ์ของตวัสินคา้ และบรรยากาศที
ดีของร้านคา้ ที
ผูป้ระกอบการสามารถปรับโครงสร้าง 
การดาํเนินงานทางดา้นการตลาดใหเ้ขา้กบัความตอ้งการนี� ได ้

 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยครั.งนี. 
 1.  ผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัการพฒันาและปรับปรุงรูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์

และบรรจุภณัฑใ์หดู้สวยงามทนัสมยั สะดุดตานกัท่องเที
ยวและใหท้นัต่อความตอ้งการของ
นกัท่องเที
ยวที
เปลี
ยนแปลงไป 

 2.   ผูป้ระกอบการควรควบคุมวตัถุดิบที
ใชใ้นการผลิตสินคา้ใหมี้คุณภาพอยูเ่สมอ 
 3.  จากการศึกษาทาํใหพ้บวา่การสร้างความแตกต่างใหก้บัตวัสินคา้นั�นเป็นอีกหนึ
ง

ทางเลือกในการดาํเนินงานทางดา้นการตลาดที
สาํคญัในการจาํหน่ายสินคา้ที
ระลึก 
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 4.  ร้านคา้ควรใหค้วามสาํคญักบัเรื
องของพนกังานขายและพนกังานใหค้าํแนะนาํสินคา้ 
เนื
องจากกลุ่มเป้าหมายเป็นชาวต่างชาติการมีพนกังานอธิบายรายละเอียดและแนะนาํสินคา้จะช่วย
ใหก้ลุ่มเป้าหมายเขา้ถึงตวัสินคา้ไดง่้ายขึ�น 

 5.  พนกังานขายควรมีอธัยาศยัที
ดี เพื
อตอ้นรับลูกคา้ ใหม้าใชบ้ริการซํ� าและแนะนาํบุคคล
อื
น ๆ ที
เกี
ยวขอ้งใหม้าซื�อสินคา้ที
ระลึกที
ร้าน  

 6.  ควรมีการจดัตกแต่งร้านคา้ใหส้วยงามและเป็นระเบียบเพื
ออาํนวยความสะดวกในการ
เลือกซื�อสินคา้ที
ระลึกใหก้บันกัท่องเที
ยว 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยครั.งต่อไป 
 1.  การศึกษาวจิยัในครั� งนี� มีการศึกษาเฉพาะขอบเขต ซึ
 งการวจิยัในครั� งต่อไป  
ควรมีการขยายกลุ่มตวัอยา่งกวา้งขึ�น เก็บกลุ่มตวัอยา่งในพื�นที
อื
น ๆ เพื
อนาขอ้มูลมาเปรียบเทียบกบั
งานวจิยัในครั� งนี�  และในอนาคตต่อไป  
 2.  ควรมีการศึกษาปัจจยัที
มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื�อสินคา้ที
ระลึกของนกัท่องเที
ยว
ชาวจีนเพื
อใหท้ราบถึงพฤติกรรมที
เปลี
ยนแปลงไปของกลุ่มตวัอยา่งก่อนนาํมาวิเคราะห์ปัจจยัอื
น ๆ 
ที
มีผลต่อการตดัสินใจซื�อสินคา้ที
ระลึก 
 3.  หน่วยงานหรือองคก์รที
เกี
ยวขอ้งกบัการซื�อสินคา้ที
ระลึกของชาวจีน สามารถนา
ขอ้มูลที
ไดจ้ากการศึกษาครั� งนี�ไปใชป้ระโยชน์ในการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละการจดัจาํหน่ายใหมี้
ประสิทธิX ภาพมากยิ
งขึ�นต่อไป  
 4.  ควรมีการศึกษาสินคา้อื
น ๆ หรือสินคา้ที
ระลึกที
นกัท่องเที
ยวชาวจีนใหค้วามสนใจ
เป็นพิเศษในเชิงลึกเพื
อใหส้ามารถนาํไปพฒันาดา้นผลิตภณัฑข์องสินคา้นั�น ๆ ไดอ้ยา่งตรงจุด    
มากขึ�น 
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แบบสอบถาม 

เรื�อง ปัจจัยที�มีผลต่อการตัดสินใจซื"อสินค้าที�ระลกึของนักท่องเที�ยวชาวจีน 

ที�มาเที�ยวเมืองพัทยา จังหวดัชลบุรี 

คําชี"แจง แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี(  
 ตอนที) 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม จาํนวน 9 ขอ้ 
 ตอนที) 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที)มีผลต่อการตดัสินใจซื(อสินคา้ที)ระลึกของท่าน 

จาํนวน 20 ขอ้ 
 ตอนที) 3 การตดัสินใจซื(อสินคา้ที)ระลึก จาํนวน 4 ขอ้ 

ตอนที� 1 แบบสอบถามปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ จํานวน 9 ข้อ 

คาํชี(แจง โปรดทาํเครื)องหมาย �ลงใน � ที)ตรงกบัความเป็นจริงของท่านมากที)สุด 
1.  เพศ 
 � 1. ชาย   � 2. หญิง 
2.  อาย ุ
 � 1. ตํ)ากวา่ 25 ปี  � 2. 25-30 ปี  � 3. 31-35 ปี 
 � 4. 36-40 ปี  � 5. มากกวา่ 40 ปี 
3.  อาชีพ 
 � 1. นกัเรียน/ นกัศึกษา � 2. เจา้ของกิจการ 

 � 3. พนกังานบริษทัเอกชน � 4. ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 � 5. อื)น ๆ ………………..  

4.  รายไดเ้ฉลี)ยต่อเดือน (หน่วยหยวน) 
 � 1. ตํ)ากวา่ 3,000 หยวน � 2. 3,000-5,000 หยวน   

 � 3. 5,001-7,000 หยวน � 4. มากกวา่ 7,000 หยวน  
5.  สถานภาพ 
 � 1. โสด  � 2. สมรส  � 3. หยา่ร้าง 
6.  ระดบัการศึกษา 
 � 1. มธัยมศึกษา  � 2. อนุปริญญา   
 � 3. ปริญญาตรี  � 4. สูงกวา่ปริญญาตรีขึ(นไป 



103 

7.  ถิ)นที)อยูอ่าศยั  
 � 1. เหอเป่ย � 2. ซานซี � 3. เหลียวหนิง  

 � 4. จีHหลิน � 5. เฮย หลงเจียง � 6. เจียงซู 
 � 7. เจอ้เจียง � 8. อนัฮุย � 9. ฝเูจี(ยนหรือฮกเกี(ยน 
 � 10. เจียงซี � 11. ซานตง � 12. เหอหนาน 
 � 13. เหอเป่ย � 14. หูหนาน � 15. กวา่งตง 
 � 16. ไห่หนาน � 17. เสฉวน � 18. กุย้โจว 
 � 19. ยนูนาน � 20. ซ่านซี � 21. กนัซู่ 
 � 22. ชิงไห่ � 23. ไตห้วนั � 24. ปักกิ)ง 
 � 25. เทียนจิน � 26. เซี)ยงไฮ ้ � 27. ฉงชิ)ง 
 � 28. กวา่งซี � 29. มองโกลใน � 30. ธิเบต 
 � 31. หนิงเซี)ย � 32. ซินเจียง � 33. ฮ่องกง 
 � 34. มาเก๊า 

8.  ประเภทสินคา้ที)ระลึกที)ท่านสนใจ 
 � 1. ของที)ระลึกประเภทของบริโภค  
 � 2. ของที)ระลึกประเภทของใช ้

 � 3. ของที)ระลึกประเภทของตกแต่ง  
 � 4. ของที)ระลึกประเภทวตัถุทางศิลปะ 

9.  ค่าใชจ่้ายต่อครั( งในการซื(อสินคา้ที)ระลึก 
 � 1. ตํ)ากวา่ 500 หยวน � 2. 500-750 หยวน   
 � 3. 751 - 1000 หยวน � 4. มากกวา่ 1,000 หยวน 

 

ตอนที� 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจซื"อสินค้าที�ระลกึ จํานวน 20 ข้อ 

คาํชี(แจง โปรดตอบคาํถามต่อไปนี(  โดยทาํเครื)องหมาย � ลงในช่องที)ตรงตามความคิดเห็นของ
ท่านมากที)สุดเพียง 1 คาํตอบ โดยมีเกณฑ ์5 ระดบั ดงัต่อไปนี(  
  5 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจซื(อของที)ระลึกมากที)สุด 
  4 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจซื(อของที)ระลึกมาก 
  3 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจซื(อของที)ระลึกปานกลาง 
  2 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจซื(อของที)ระลึกนอ้ย 
  1 หมายถึง มีผลต่อการตดัสินใจซื(อของที)ระลึกนอ้ยที)สุด 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญต่อการซื"อสินค้าที�ระลกึ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

1. รูปลกัษณ์ของผลิตภณัฑส์วยงาม           

2. สินคา้มีความทนัสมยั           

3. สินคา้มีเอกลกัษณ์และมีความแตกต่าง 
จากสินคา้อื)น 

          

4. สามารถนาํสินคา้ไปใชป้ระโยชน์ตามความ
ตอ้งการได ้

          

5. คุณภาพของตวัสินคา้ เช่น ผลิตจากวตัถุดิบที)มี
คุณภาพ 

          

ด้านราคา (Price) 

6. ราคาสินคา้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      
7. สามารถต่อรองราคาสินคา้ได ้      
8. ราคาถูกกวา่ร้านอื)น ๆ       

9. มีการระบุราคาสินคา้ที)ชดัเจน      
10. มีบริการรองรับการชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต      

ด้านการจัดจําหน่าย (Place) 

11. ร้านคา้มีการตกแต่งสวยงาม      

12. ร้านคา้มีการจดัหมวดหมู่การวางสินคา้อยา่งเป็น
ระเบียบ 

     

13. แหล่งจาํหน่ายมีความเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์
สินคา้ 

     

14. มีพนกังานคอยใหค้าํแนะนาํเกี)ยวกบั      

15. สินคา้มีทาํเลที)ตั(งของร้านที)เขา้ถึงไดง่้าย สะดวก      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

16. มีการโฆษณาผา่นสื)อต่าง ๆ เช่น ใบปลิว, เวป็ไซต ์      

17. มีการลดราคาสินคา้ในโอกาสพิเศษ      

18. สามารถแลกซื(อสินคา้ในราคาพิเศษ      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญต่อการซื"อสินค้าที�ระลกึ 

5 4 3 2 1 

19. มีการสมนาคุณดว้ยสินคา้พิเศษ เช่นมีของแถม      

20. มีสินคา้ใหท้ดลอง      

 

ตอนที� 3 การตัดสินใจซื"อสินค้าที�ระลกึ จํานวน 4 ข้อ 
คาํชี(แจง โปรดตอบคาํถามต่อไปนี(  โดยทาํเครื)องหมาย � ลงในช่องที)ตรงตามความคิดเห็นของ
ท่านมากที)สุด ระดบัความคิดเห็น (5 = มากที)สุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 = นอ้ยที)สุด) 
 

การตัดสินใจซื"อสินค้าที�ระลกึ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1. พิจารณาจากเหตุผลดา้นผลิตภณัฑแ์ละการจดัจาํหน่าย            

2. พิจารณาจากวตัถุประสงคใ์นการนาํไปใช ้           

3. พิจารณาตามคาํแนะนาํของคนใกลชิ้ด           

4. มีความเชื)อมั)นในตราสินคา้           

 

ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ�มเติม

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

-ขอขอบพระคุณทุกท่านที�ให้ความร่วมมือเป็นอย่างดี- 
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调调调调查查查查问问问问卷卷卷卷 
主主主主题题题题 影影影影响响响响中国游客来到芭堤雅中国游客来到芭堤雅中国游客来到芭堤雅中国游客来到芭堤雅 , 春武里府春武里府春武里府春武里府 

在在在在购买纪购买纪购买纪购买纪念品的念品的念品的念品的决决决决定性因素定性因素定性因素定性因素 

说说说说明明明明 问卷分为三个步骤 
 第一部分 有九题关于个人因素问题 
 第二部分 有十题关于有什么营销因素会影响你的购买纪念品

决定 
 第三部分 有四题关于要购买纪念品决定 

 第一部分 有九题关于个人信息问题 
请标记请标记请标记请标记���� 在在在在���� 和和和和你你你你最相最相最相最相关关关关 
1. 性别 

 � 1. 男   � 2. 女 

2. 年龄 
 � 1. 25岁以下  � 2. 25-30 岁  � 3. 31-35 岁 

 � 4. 36-40 岁  � 5. 超过40岁 
3. 职业 

 � 1. 学生  � 2. 业主  � 3. 公司职员

 � 4. 政府官员   � 5. 其他………………..  

4. 每月平均收入(人民币) 

 � 1. 少于3,000 元  � 2. 3,000-5,000 元   � 3. 5,001-7,000 元

 � 4. 超过 7,000 元 

5. 状态 

 � 1. 单   � 2. 结婚  � 3. 离婚 

6. 教育程度 

 � 1. 中学  � 2. 文憑  � 3. 單身漢 
 � 4. 硕士 

7. 从那里来 

 � 1. 河北  � 2.山西  � 3.辽宁  

 � 4. 吉林  � 5. 黑龙江  � 6. 江苏 

 � 7. 浙江  � 8. 安徽  � 9. 福建 

 � 10. 江西  � 11. 山东  � 12. 河南 

 � 13. 湖北  � 14. 湖南  � 15. 广东 

 � 16. 海南  � 17. 四川  � 18. 贵州 
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 � 19. 云南  � 20. 陕西  � 21. 甘肃 

 � 22. 青海  � 23. 台湾  � 24. 北京 

 � 25. 天津  � 26. 上海  � 27. 重庆 

 � 28. 广西  � 29. 内蒙古  � 30. 西藏 

 � 31. 宁夏  � 32. 新疆  � 33. 香港 

 � 34. 澳门 

8. 感兴趣的纪念品 

� 1. 吃的礼品  � 2. 使用的纪念品 

� 3. 装饰礼品  � 4. 艺术品的纪念品 

9. 购买纪念品的用费 

� 1. 不到500 元  � 2. 500-750 元   

� 3. 751 - 1000 元  � 4. 1,000 元以上 
 

第二部分第二部分第二部分第二部分 有十有十有十有十题关题关题关题关于有什么于有什么于有什么于有什么营销营销营销营销因素因素因素因素会会会会影影影影响响响响你的你的你的你的购买纪购买纪购买纪购买纪念品念品念品念品决决决决定定定定 
请标记� 你认为给多少 
 5 意识影响你的购买纪念品决定最多 

 4 意识影响你的购买纪念品决定许多 

 3 意识影响你的购买纪念品决定中等 

 2 意识影响你的购买纪念品决定底 

 1 意识影响你的购买纪念品决定最低 
 

营销组营销组营销组营销组合合合合 
决策水平决策水平决策水平决策水平 

5 4 3 2 1 

产产产产品品品品 (Product) 

1. 产品形象           

2. 最新的产品（流行产品）           

3. 产品差异化           

4. 产品可用性           

5. 采用高品质材料的产品           

价格价格价格价格 (Price) 

6. 品质有合理的价格      

7. 价格可以上商量      

8. 价格比其他商店便宜      
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营销组营销组营销组营销组合合合合 
决策水平决策水平决策水平决策水平 

5 4 3 2 1 

9. 价格有清晰的标签      

10. 接受信用卡      

商店分布，价格商店分布，价格商店分布，价格商店分布，价格 (Place) 

11. 商店装饰很好      

12. 商店产品分类良好      

13. 商店适合销售产品      

14. 有工作人员提供产品示范      

15. 易接近的位置      

促促促促销销销销 (Promotion) 

16. 通过网站，媒体和传单广告      

17. 不同场合的特价      

18. 兑换特价      

19 有免费赠送礼物      

20. 有产品试用      

 

第三部分第三部分第三部分第三部分 有四有四有四有四题关题关题关题关于于于于要要要要购买纪购买纪购买纪购买纪念品念品念品念品决决决决定定定定 
请标记� 你认为给多少 (5 = 最多, 4 = 许多 3 = 中等, 2 = 底, 1 = 最低) 
 

营销组营销组营销组营销组合合合合 
决策水决策水决策水决策水平平平平 

5 4 3 2 1 

1. 从产品和地点考虑           

2. 从产品的易用性考虑           

3. 从朋友考虑           

4. 信心品牌           

 

意意意意见见见见和建和建和建和建议议议议 
...................................................................................................................................................................................

...................................................................................................................................................................................

................................................................................................................................................................................... 

- 谢谢谢谢谢谢谢谢大家的大家的大家的大家的参参参参加加加加- 
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ภาคผนวก ง 

อกัขราวสุิทธิP  
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